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Povzetek 
Naslov: Analiza tehnik poslovne analize za področje poslovne inteligence 
 
V diplomskem delu sem se osredotočil na pregled tehnik poslovne analize za področje poslovne 
inteligence, kot so opredeljene po standardu BABoK (Business Analysis Body of Knowledge - 
Vodnik po poslovni analizi). V delu bom opisal kaj je glavni namen vpeljave poslovne 
inteligence v organizacije. Kakšna znanja in kompetence naj bi imel poslovni analitik za 
izvajanje poslovne analize. Kako lahko s tehnikami poslovne analize na področju poslovne 
inteligence, izboljšamo pridobivanje in razumevanje zahtev podanih s strani poslovnih 
uporabnikov. Katere tehnike se v določeni fazi poslovne analize za področje poslovne 
inteligence najbolj uporabne. 
 
S pravilnim izvajanjem tehnik poslovne analize zagotavljamo, da se spremembe v poslovanju 
organizaciji, hitro in učinkovito implementirane v rešitvah poslovne inteligence. 
Rezultat diplomske naloge je pregled tehnik poslovne analize za potrebe poslovne inteligence 
ter prikaz dodane vrednosti poznavanja in ustreznega izvajanja tehnik poslovne analize na tem 
področju.  
 
Ključne besede: poslovna analiza, poslovni analitik, poslovna inteligenca, podatkovno 
skladišče 
 
 
Abstract 
Title: The analysis of business analysis techniques when used for business intelligence.  
 
In the thesis I am describing the business analysis techniques used in the perspective of business 
intelligence as they are referenced in BABoK (Business Analysis Book of Knowledge). My 
main focus in thesis is what is purpose of implementing business intelligence in organizations. 
What competences and knowledge should business analyst have to conduct business analysis 
for business intelligence successfully. How business analyst with knowledge of techniques can 
perform better when eliciting needs, requirements and what he can do to understand them and 
use them in the whole process of implementation of business intelligence. In the document I 
will also define which techniques are mostly used in specific part of business analysis. 
In the thesis I also describe that with right approach to the business analysis there is a guarantee 
that business intelligence can be implemented quickly and efficiently. 
 
Thesis outcome is overview of techniques used by business analyst in the perspective of 
business intelligence and what impact knowing of techniques have for better results.  
 
Keywords: business analysis, business analyst, business intelligence, data warehouse 
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Poglavje 1 Uvod 
Organizacije se pri poslovanju nenehno srečujejo s poslovnimi izzivi, ki jih morajo rešiti v čim 
krajšem času, da si zagotovijo konkurenčno prednost. 
V današnjem času, so organizacijam na voljo velike količine podatkov. Organizacije zbirajo 
interne podatke iz raznih transakcijskih sistemov, ERP sistemov, aplikaciji, ki jih uporabljajo, 
kot tudi eksterne podatke, ki jih lahko dobijo od drugih organizaciji oziroma so prosto dostopni. 
Pri tem je pomembno, da znajo podatke ustrezno umestiti v vsakodnevno poslovanje ter jim 
pomagajo pri poslovnih odločitvah.  
Poslovna inteligenca je proces, ki vključuje različna orodja, podatke, zaposlene ter različne 
tehnike in znanja s katerimi lahko pomagamo zaposlenim pri vsakodnevnih poslovnih 
odločitvah. Pomembno je, da je poslovna inteligenca prisotna na vseh poslovnih področjih 
znotraj organizaciji ter se razvija s poslovnimi potrebami področji. Zmotno je mišljenje, da je 
poslovna inteligenca enkratni proces, ki se ga vzpostavi in deluje. Ravno nasprotno, nenehno 
izboljševanje vsebin poslovne inteligence organizaciji prinese dodatno vrednost.  
V procese poslovne inteligence morajo biti vključeni vsi, od najvišjega vodstva do zaposlenih, 
ki opravljajo operativne naloge. Z vključevanjem vseh zaposlenih v proces poslovne inteligence 
preprečimo, da vsak zaposleni dela po svoje. Z jasnimi procesi so opredeljeni viri, standardi in 
raba podatkov v organizaciji. 
Naloga poslovne inteligence je identifikacija, zbiranje, analiziranje ter predstavitev podatkov 
končnim uporabnikom v organizaciji z namenom lažjih, hitrejših in pravilnih poslovnih 
odločitvah. 
Pri identifikaciji in razumevanju vsebin za potrebe poslovne inteligence je pomembno 
razumevanje poslovnih procesov. Temeljito razumevanje poslovnih procesov je mogoče z 
izvedbo poslovne analize in pridobivanju informaciji potrebnih za implementacijo poslovne 
inteligence v organizacijah. Kakšni so koraki za pravilno izvedbo poslovne analize je opisano 
v BABoK vodniku po poslovni analizi, zato je ta vodnik temelj diplomskega dela.  
1.1 Cilj diplomskega dela 
Cilj diplomske naloge je raziskati tehnike poslovne analize, ki pomagajo poslovnemu analitiku 
pri zajemu poslovnih potreb in zahtev za področje poslovne inteligence. Katere so standardne 
tehnike in kako jih uporabiti bom pridobil z strokovno analizo vodnika po poslovni analizi 
BABoK. Vodnik vsebuje različna področja poslovne analize. Moja naloga pa je iz vodnika 
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pridobiti ključne informacije za področje poslovne inteligence, ter raziskati kako lahko 
posamezne tehnike vplivajo na boljše delo poslovnega analitika v organizacijah. 
 
Z diplomsko nalogo želim približati pomembnost dela poslovne analize na področju poslovne 
inteligence ter teoretično podkrepiti praktična znanja poslovnih analitikov. 
Rezultat diplomskega dela so priporočila poslovnim analitikom pri izvajanju poslovne analize 
na področju poslovne inteligence ter usmeritve organizacijam k pravilnemu pristopu poslovne 
analize. V slovenskem jeziku podobnega opisa ni, zato bo rezultat uporaben vsem, ki si želijo 
izboljšati poslovno analizo pri uvajanju posloven inteligence v poslovanje.  
1.2 Metode dela 
Za dosego željenega cilja analize tehnik poslovne analize za področje poslovne inteligence bo 
uporabljenih več različnih metod. 
 
Tako je v začetku diplomskega dela uporabljena metoda pregleda literature. V tem delu je 
izvedena predvsem analiza vodnika po znanju poslovne analitike BABoK. Opisane so glavne 
značilnosti poslovne analize po vodniku.  
 
V nadaljevanju je poleg metode pregleda literature uporabljena tudi primerjalna metoda. S 
pomočjo primerjalne metode so analizirane in opisane različne tehnike poslovne analize za 
področje poslovne inteligence. Za vsako tehniko poslovne analize je opredeljeno v katero 
področje znanj je postavljena, ter kako se jo najbolje uporablja. 
1.3 Pregled področja 
Področje poslovne analize je zelo staro, vendar prave metodologije in vodnika dolgo ni bilo. 
Mednarodna organizacija IIBA je izdala vodnik BABoK (Guide to the Business Analysis Book 
of Knowledge - Vodnik po znanju poslovne analitike), ki opisuje različne perspektive. Med 
njimi je tudi perspektiva poslovnega odločanja - poslovne inteligence. V sklopu omenjene 
perspektive so v vodniku opisane tehnike pri analiziranju področja poslovne inteligence.  
BABoK je vodilo za pisanje celotnega diplomskega dela. 
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1.4 Struktura diplomske naloge 
1. Uvod 
Uvodni del je namenjen predstavitvi mojega pogled na področje poslovne inteligence 
ter poslovne analize. Opisuje zakaj sem se odločil za izbrano tematiko ter kaj je cilj 
diplomske naloge. 
2. Poslovna inteligenca 
Namen poglavja poslovna inteligenca je predstaviti kaj je poslovna inteligenca. 
Poglavje bralcu predstavi osnovni namen poslovne inteligence, zakaj je pomembno 
podatkovno skladišče ter kakšne vloge obstajajo v procesu poslovne inteligence.  
3. Poslovna analiza in poslovni analitik 
Razlika med pojmom poslovna analiza in poslovni analitik je velika. V tem poglavju 
predstavim kaj je poslovna analiza, kaj je cilj poslovne analize in zakaj je pomemben 
pravilen proces poslovne analize. V poglavju predstavim tudi kdo je poslovni analitik, 
kaj je njegov namen ter kaj so njegove naloge. 
4. BABoK vodnik 
V tem poglavju analiziram vodnik po poslovni analizi BABoK. Opisujem kaj so glavni 
nameni vodnika. Ker se v diplomskem delu osredotočam predvsem na perspektivo 
poslovne inteligence v tem poglavju opisujem kako se perspektiva poslovne inteligence 
kaže skozi vodnik. 
5. Tehnike poslovne analize za področje poslovne inteligence 
V tem poglavju izvajam pregled tehnik poslovne analize za področje poslovne 
inteligence. Posebej se osredotočam na perspektivo poslovne inteligence ter analizo 
tehnik  poslovne analize za posamezno področje znanj s pomočjo BABoK vodnika ter 
ostale strokovne literature. Ob tem pa pri posameznih tehnikah podajam tudi svoj pogled 
na uporabo posamezne tehnike.  
6. Model hitre zmage 
V svetu poslovne inteligence se v organizacijah pogosto dogaja, da je potrebno 
pripraviti rešitev hitro. V tem poglavju opisujem tako imenovani model hitre zmage. 
Model predvideva izdelavo poslovne analize v enem tednu za hitre zmage. Pri tem se 
uporabljajo tehnike poslovne analize za področje poslovne inteligence opisane v 
poglavju 5. Za model hitre zmage so tehnike rahlo prilagojene. 
7. Sklepne ugotovitve 
V tem poglavju podajam lastne ugotovitve, ki sem jih pridobil z analizo poslovne 
inteligence ter tehnik poslovne analize za področje poslovne inteligence. Kaj pomeni 
poslovna analiza za proces poslovne inteligence ter kaj so značilnosti dobrih poslovnih 
analitikov 
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Poglavje 2 Poslovna inteligenca 
Poslovna inteligenca ni enkraten projekt, ampak je stalen proces v organizaciji, z namenom 
izboljšati poslovne odločitve. Nima končnega cilja, ker se definicije informaciji spreminjajo z 
spremembami same organizacije. Brez ustreznega planiranja, razvoja in nadzora sprememb, ki 
se dogajajo v organizaciji, rezultat poslovne inteligence nima prave dodane vrednosti.  
Organizacije, ki znajo poslovno inteligenco aktivno umestiti v vsakodnevno poslovanje, 
zagotavljajo, da imajo lahko vsa področja v organizaciji informacije v obliki, ki jim omogočajo 
večjo osredotočenost in odločanje na podlagi podatkov.  
Cilj poslovne inteligence je transformacija podatkov v uporabne informacije. Ukvarja se z 
identifikacijo podatkov, integracijo podatkov ter kako s pomočjo pridobljenih informaciji 
izboljšati vsakodnevne poslovne odločitve.  
Na sliki 1 je prikazana DIKW piramida. DIKW piramida predstavlja podatke, informacije, 
znanje in modrost ter razliko med vsemi štirimi pojmi. S DIKW piramido končnemu 
uporabniku najlažje predstavimo primarni pomen poslovne inteligence.  
Stopnje DIKW piramide so: 
• Podatek je dejstvo o določeni stvari, dogodku, pojavu, signalu na najnižji ravni. Podatek 
sam po sebi nima nobenega pomena.  
• Informacija so podatki, ki imajo pomen ter uporabno vrednost. Informacija je torej zbir 
uporabnih, organiziranih in strukturiranih podatkov. S pomočjo informaciji lahko 
odgovorimo na vprašanja, kot so kdo, kaj, kdaj, kje, koliko. 
• Znanje pomeni postavitev informaciji v kontekst (ugotavljanje vzorcev, ugotavljanju na 
podlagi česa se je nekaj zgodilo). Informacije so postavljene v odvisnost ter s pomočjo 
znanja, ki je vključen v vsakodnevne procese in rutine dobimo prave odgovore na 
vprašanje zakaj se je nekaj zgodilo.  
• Modrost predstavlja dodano vrednost in sposobnost boljšega poslovnega odločanja s 
pomočjo pridobljenega znanja iz podatkov ter izkušenj posameznika 
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Slika 1 DIKW model 
Namen poslovne inteligence je zbiranje, integracija in analiza podatkov ter predstavitev 
ugotovitev končnim naročnikom z namenom zagotavljanja boljše podpore pri odločanju. Le to 
je mogoče doseči z implementacijo centralnega podatkovnega skladišča, uporabo tehnik in 
orodji s katerimi omogočimo organizaciji enovit pogled na podatke. Ti so dovolj kvalitetni, 
prečiščeni in predstavljajo v organizaciji eno verzijo resnice.  
2.1 Vloge v poslovni inteligenci 
Poslovna inteligenca je proces, ki ima vlogo koordinatorja med posameznimi oddelki in 
spodbujevalci sprememb. S pomočjo podatkov, informaciji in statistike zna jasno predstaviti, 
vsebina poslovnih procesov ter kakšna je dodana vrednost pravilne uporabe podatkov. Za 
uspešno koordinacijo od izvora do končne predstavitve podatkov so potrebne različne 
kompetence, vloge in zaposleni v organizaciji. Ni nujno, da je za vsako vlogo dediciran 
posameznik. Pogosto se dogaja, da določeni zaposleni opravljajo različne vloge v procesu 
izvajanja rešitev poslovne inteligence. Vsaka vloga v procesu je namenjena določeni nalogi. 
Vloge v procesu poslovne inteligence so: 
• poslovni analitik,  
• arhitekt podatkovnega skladišča,  
• ETL razvijalec,  
• razvijalec rešitev poslovne inteligence (razvijalec BI),  
• koordinator,  
• podatkovni analitik, 
• svetovalec. 
V diplomskem delu, ki opisuje tehnike poslovne analize za poslovno inteligenco sem se 
osredotočil predvsem na vlogo poslovnega analitika. Kaj so njegove značilnosti, kakšna znanja 
in kompetence naj bi imel dober poslovni analitik ter kako s pomočjo tehnik poslovne analize 
ustrezno upravlja potrebe in zahteve v procesu poslovne inteligence in implementaciji rešitev 
poslovne inteligence.  
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2.2 Podatkovno skladišče 
Proces poslovne inteligence vključuje zajem podatkov iz različnih virov, integracijo podatkov 
v podatkovno skladišče, modeliranje zahtev v podatkovnem skladišču ter s pomočjo le tega 
pridobivanje in deljenje informaciji za vsakodnevne poslovne odločitve s ključnimi deležniki.  
Namen podatkovnega skladišča je, da organizacije na enem mestu hranijo vse ključne podatke 
potrebne za poslovno odločanje. Podatki se v podatkovno skladišče zbirajo iz različnih virov, 
kot so ERP sistemi, transakcijski sistemi, aplikacije za podporo poslovanja, sistemi za 
planiranje in ostalo. Pri tem je pomembno, da vzpostavimo sistem, ki podatke iz virov v 
podatkovno skladišče avtomatizirano prenaša ter v podatkovnem skladišču avtomatizirano 
preoblikuje na način, ki je primeren za analizo le teh. Konceptualni arhitekturni pogled na 
podatkovno skladišče je prikazan na sliki 2. 
 
Z integracijo podatkov v centralnem podatkovnem skladišču, imajo zaposleni v organizaciji 
enoten pogled na podatke in s tem eno verzijo resnice. Z vpeljavo centralnega podatkovnega 
skladišča se v organizacijah poskuša omiliti podatkovne silose. Podatkovni silosi so podatki, ki 
jih uporabljajo posamezniki ali oddelki znotraj organizacije. Pri tem teh podatkov ne delijo z 
drugimi oddelki. Tveganje podatkovnih silosov je zelo visoko, saj onemogoča pravo rast 
podjetja, ni ene verzije resnice, pojavijo se dvom v pravilnost podatkov.  
Podatkovno skladišče skupaj z orodji za predstavitev podatkov, ad-hoc analizami izboljša 
podporo poslovanju in končnemu uporabniku omogoča lažje vsakodnevne odločitve.  
Za ustrezno integracijo, pripravo podatkov in predstavitev informaciji iz teh, je pomembno 
ustrezno analizirati in razumeti vsebino področja, ter zahteve poslovnih uporabnikov. 
 
Z uporabo podatkovnega skladišča se zaposleni izognejo odvečnemu ponavljajočemu delu pri 
pripravi podatkov, morebitnim napakam pri pripravi podatkov, modeliranju podatkov ter 
predstavitvi podatkov končnim deležnikom. V nasprotju imajo z uvedbo podatkovnega 
skladišča zaposleni čas za višje miselne procese ter uporabo že pripravljenih podatkov za 
vsakodnevno poslovanje.
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Poglavje 3 Poslovna analiza in poslovni analitik 
3.1 Poslovna analiza 
Poslovna analiza je niz opravil in tehnik, ki omogočajo komunikacijo in povezovanje 
deležnikov z namenom celostnega poznavanja organizacije (njene strukture, dejavnosti in 
pravil) ter priporočajo rešitve, ki organizaciji omogočajo doseganje njenih ciljev[8]. 
 
Definicija in dokumentiranje zahtev sta temelja za uspešno uporabo rešitev na področju 
poslovne inteligence. Zahteve so lahko različne, obstajajo poslovne zahteve, podatkovne 
zahteve, zahteve po kakovosti podatkov, funkcionalne zahteve, regulatorne zahteve in tehnične 
zahteve[12]. Rezultat uspešne poslovne analize so zbrane poslovne zahteve, ki jih lahko 
deležniki v razvoju rešitev na področju poslovne inteligence uporabijo za oblikovanje, razvoj 
in uvajanje rešitev poslovne inteligence. Poslovna analiza je pri razvoju poslovne inteligence 
usmerjena predvsem k ljudem. V poslovni analizi poslovni analitiki tesno sodelujejo z 
informatiki in poslovnimi uporabniki. 
Tehnologija, ki bo uporabljena je v času poslovne analize sekundarnega pomena. V delu 
poslovne analize je pomembno, da so vsi deležniki usmerjeni k enotnemu cilju – izvedbi rešitve 
poslovne inteligence. V kolikor vsi deležniki v procesu poslovne analize nimajo enotnega 
pogleda na poslovne procese, ne poskušajo razumeti vseh vpletenih v fazi poslovne analize se 
velikokrat zgodi, da proces izdelave rešitve poslovne inteligence ni optimalen in se celo 
prekine. Zaradi slabe poslovne analize, se dogaja, da se je v času razvoja rešitev poslovne 
inteligence potrebno vračati na prvo fazo poslovne analize – razumevanje zahtev. Posledično 
to pomeni, da se sam razvoj podaljša. Ker so lahko rešitve poslovne inteligence zelo zapletene, 
primer je implementacija centraliziranega podatkovnega skladišča v veliki organizaciji, lahko 
taka sprememba vpliva na cel življenjski cikel razvoja. Zato je pravilna izvedba poslovne 
analize pri razvoju rešitev poslovne inteligence zelo pomembna.  
3.2 Poslovni analitik 
Po definiciji standarda BABoK vodnik je poslovni analitik lahko vsak, ki izvaja poslovno 
analizo, ne glede na njegovo vlogo ali delovno mesto v organizaciji [8]. Naloga poslovnega 
analitika je raziskovanje in analiziranje informaciji iz različnih virov v organizaciji z namenom 
iskanja potencialnih poslovnih priložnosti ter opozarjanje na odstopanja. Poleg tega je naloga 
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poslovnega analitika je pridobivanje zahtev in potreb deležnikov v poslovnem procesu [8]. Pri 
tem mora poznati tehnike za pridobivanje zahtev ter tehnike podajanja povratnih informaciji 
poslovnim deležnikom.  
Naloge poslovnega analitika so:  
• razumevanje organizacijskih problemov in ciljev,  
• analiziranje potreb in rešitev,  
• osmišljati strategije,  
• izvajanje sprememb in  
• olajšati sodelovanje s ključnimi deležniki.  
 
Delo poslovnega analitika v poslovni inteligenci zahteva veliko različnih znanj. Poznavanje 
terminologije poslovne inteligence ter vizualizacija poslovnih procesov s katerimi se poslovni 
analitik ukvarja sta ključna[2]. Podatkovno jezero, podatkovno skladišče, podatkovna baza, 
tabele, tabela dejstev, dimenzije, poizvedbe, poslovni ključi, ETL, entitetni diagram so osnovni 
termini s katerimi se mora poslovni analitik spoznati. Osnovno poznavanje teh terminov je 
pomemben del znanja s katerim se, po mojih izkušnjah, delo poslovnega analitika postavi na 
višji nivo.  
Zbiranje in izvabljanje informaciji od ključnih deležnikov je temelj za uspešno izvedeno 
pridobivanje potreb deležnikov na področju poslovne inteligence. Zato je poslovni analitik vez 
med poslovnim delom in informatiko [10]. Med stvarnostjo in številkami.  
S pomočjo tehničnega in poslovnega znanja poslovni analitiki lažje razumejo in modelirajo 
podatke, določijo pravila prenosa podatkov, definirajo transformacije iz vira v podatkovno 
skladišče, imajo dober vpogled v kvaliteto podatkov in opazijo dodano vrednost v podatkih s 
katero pomagajo poslovnim uporabnikom pri odločanju. 
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Poglavje 4 BABoK vodnik 
BABoK (Business Analysis Book of Knowledge) je vodnik po znanju poslovne analize. Je  
standard, ki opisuje sprejete najboljše prakse na področju poslovne analize. V vodniku so 
opisane aktivnosti, naloge, sposobnosti in znanja, ki jih poslovni analitiki potrebujejo za 
učinkovito izvajanje poslovne analize [8].  
Vodnik opredeljuje in definira poslovno analizo, kot poslovno disciplino, ki obsega nabor 
pristopov, opravil, znanj, metodologij, tehnik in aktivnosti, ki so potrebni za identifikacijo 
poslovnih potreb organizacije in njenih strank, reševanje poslovnih težav, omejevanje 
poslovnih tveganj ter omogočiti organizaciji realizacijo pravih poslovnih priložnosti[8]. Vse v 
skladu z strateškimi cilji organizacije, skozi povezane spremembe organizacijskih zmožnosti, 
procesov, razvoja kadrov in vpeljave poslovanju ustreznih informacijskih rešitev. S tem se 
znižajo stroški in poveča konkurenčnost organizaciji.  
BABoK opredeljuje posamezne aktivnosti poslovnega analitika pri njegovem delu. Pomemben 
poudarek je na tem, da metode, aktivnosti in pristope vodnik ne prioritizira, temveč podaja 
smernice poslovnemu analitiku pri izvajanju aktivnosti. Na kaj je potrebno paziti in česa ne 
sme analitik pozabiti pri svojem delu v določeni fazi analize[8]. 
 
BABoK vodnik vsebuje 5 perspektiv poslovne analize:  
• perspektiva poslovne inteligence,  
• perspektiva agilnega pristopa,  
• perspektiva informacijske tehnologije,  
• perspektiva poslovne arhitekture,  
• perspektiva poslovnih procesov.  
 
Področja so med seboj ločena, vendar se tehnike, ki se uporabljajo znotraj posameznega 
področja prekrivajo z ostalimi področji. Ker je pogled poslovne inteligence zelo širok v 
organizaciji je prav ta perspektiva razširjena preko vseh perspektiv[8]. 
Vsaka perspektiva ima po BABoK standardu določeno strukturo: 
• Obseg sprememb v katerem je opisano, na katera področja v organizaciji vpliva 
sprememba v rešitvah poslovne inteligence, ter v kakšni meri ta sprememba vpliva na 
dejavnost celotne organizacije. Obseg sprememb določa kaj bo v organizaciji 
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izboljšano, rešeno, ter kakšni so pristopi k zagotavljanju rešitev in merjenju vrednosti 
sprememb. 
• Obseg poslovne analize opisuje ključne deležnike, sponzorje spremembe, končne 
uporabnike in vlogo poslovnega analitika. Določeni so tudi pričakovani izdelki 
poslovne analize. 
• Metodologije, pristopi in tehnike opisuje metodologije, pristope in tehnike 
uporabljene v posamezni perspektivi. Za vsako perspektivno poslovne analize so 
metodologije, pristopi in tehnike unikatni, vendar se med seboj lahko prepletajo. 
• Kompetence zajemajo znanja in tehnike, ki so uporabljene v posamezni perspektivi 
BABoK vodnika.  
• Vpliv na področja znanj opisuje kako se posamezna perspektiva naslanja na 
posamezno področje znanj. Pojasni vpliv perspektive na področje znanj. 
4.1 Poslovna inteligenca v BABoK vodniku 
4.1.1 Obseg sprememb 
Namen poslovne inteligence so konsistentne definicije in uporaba informaciji v organizaciji z 
namenom vzpostavitve »ene verzije resnice« do katere lahko dostopajo zaposleni v 
organizaciji. 
Poslovna inteligenca zagotavlja zbiranje, integriranje in predstavitev informaciji končnim 
uporabnikom. Poslovna inteligenca podpira vsakodnevne poslovne odločitve s pomočjo 
poslovnega obveščanja.  
Konceptualni pogled arhitekture podatkovnega skladišča je prikazan na Slika 2 Konceptualni 
pogled podatkovnega skladišča (BABoK). 
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Slika 2 Konceptualni pogled podatkovnega skladišča (BABoK) 
Poslovna inteligenca spodbuja širok pogled na organizacijo informaciji znotraj podjetij. Za 
zagotovitev podpori konceptualnemu modelu organizacije razvijajo podporne sisteme za 
upravljanje podatkov. 
Poslovna inteligenca zagotavlja podporo vsakodnevnim poslovnim odločitvam na različnih 
nivojih znotraj organizacije. Vsi nivoji znotraj organizacije ne dostopajo do enakih informaciji 
na enak način. Poslovna inteligenca mora zagotoviti, da so vsi nivoji enako informacijsko 
podprti.  
Poslovna inteligenca zagotavlja podporo za strateške odločitve, poslovne odločitve ter 
odločitve na operativnem nivoju.  
Pri zagotavljanju novih informaciji določenemu nivoju v organizaciji ima poslovni analitik 
pomembno vlogo, saj mora oceniti kakšen poslovni vpliv bo imela predstavljena informacija 
za ostale nivoje ter ali lahko vpliva na celotno organizacijo.  
Na vsakem nivoju lahko pride do novih poslovnih zahtev, ki zajemajo eno ali več aktivnosti za 
katere mora poskrbeti poslovni analitik. Te zahteve so: 
• zahteva po razvoj novega poročila oziroma sprememba obstoječa,  
• zahteva po dodatnih analitičnih funkcionalnostih ter zahteva po integraciji novih 
podatkov v centralno podatkovno skladišče. To so vsebine ali podatki, ki jih v 
centralnem podatkovnem skladišču še ni. 
Poslovna inteligenca ima največjo dodano vrednost, ko deležniki dobijo zadnje, točne, prave 
informacije, ki jih dobijo kadarkoli, kjerkoli za podporo poslovnih odločitev. 
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S pomočjo podatkovno podprtih poslovnih odločitvah na vseh nivojih v organizaciji se pokaže 
s povečanjem prihodka in zmanjšanju strošku.  
 
Predstavitev informaciji 
Informacije pridobljene v procesu poslovne inteligence so predstavljene na različne načine, kot 
so:     
• korporativna poročilna orodja, 
• analitična orodja , 
• orodja za samopostrežno poslovno analitiko, 
• orodja za podatkovno rudarjenje, 
• ad-hoc analize. 
Način predstavitve informaciji končnim deležnikom je odvisen od namena uporabe informaciji 
in kompetenc končnih deležnikov. Deležniki z šibkejše izraženimi analitičnimi kompetencami 
potrebujejo pripravljena poročila, medtem, ko deležniki z močno izraženimi analitičnimi 
kompetencami in znanjem poslovne inteligence potrebujejo podatke, analitične modele[13].  
4.1.2 Obseg poslovne analize 
Največji vpliv na iniciativo poslovne inteligence ima sponzor, ki ima najvišjo funkcijo v 
organizaciji, kjer se izvaja vpeljava ali sprememba na področju poslovne inteligence. S tem se 
zagotovi konsistenten in koheziven pristop pri vpeljavi poslovne inteligence v organizaciji.  
Končni uporabniki poslovne inteligence so poslovne odločitve, ki jih sprejemajo zaposleni na 
različnih nivojih znotraj organizacije z namenom boljših poslovnih odločitev s pomočjo 
uporabe podatkov, poročilnega in analitičnega sistema ter uporabe naprednih-prediktivnih 
analiz. 
Vloga poslovnega analitika je, da delujejo kot vez med deležniki rešitev poslovne inteligence 
ter ponudniki rešitev v fazi izvabljanja zahtev, analizi ter pri specifikaciji poslovnih potreb. 
Poleg poslovne analize in pridobivanju zahtev poslovni analitik pogosto izvaja tudi tehnične 
aktivnosti, ki mu jih sicer nebi predpisovali. Te aktivnosti so:  
• priprava podatkovnega modela,  
• priprava modelov za odločanje,  
• priprava poročil in nadzornih plošč,  
• ad-hoc poizvedba 
 
Poslovni analitik nastopa v eni ali več različnih vlogah v procesu poslovne inteligence: 
• kot poslovni analitik, ki zna definirati poslovne zahteve ter zna definirati in oceniti 
rešitev 
15 
 
• kot poslovni analitik z funkcijskim znanjem podatkovnega rudarjenja, napredne 
analitike in ima ob tem znanja pri vizualizaciji podatkov 
• kot podatkovni analitik s poznavanjem vira podatkov, ki bo uporabljen pri nadaljnjih 
analizah 
• kot podatkovni arhitekt, razvijalec modelov z znanjem tako podatkov na viru, kot 
struktur v podatkovnem skladišču in logičnem modelu 
 
Poslovna analiza na področju poslovne inteligence je osredotočena na glavne komponente 
arhitekture poslovne inteligence. Osredotoča se na: 
• določitev poslovnih odločitev, ki jih je potrebno vpeljati ali spremeniti, 
• vsebine (podatke), ki jih je potrebno implementirati v podatkovnem skladišču, 
• integracijo različnih virov v centralno podatkovno skladišče ter 
• zagotavljanje usmerjenih informaciji in analitičnega vpogleda poslovnim deležnikom. 
Poslovni analitik je odgovoren za analizo in specifikacije poslovnih zahtev za vse komponente 
poslovne analize omenjene v prejšnjem odstavku. Prav tako mora poskrbeti za oceno rešitev s 
strani tehničnih strokovnjakov na področju podatkovnega skladišča.  
4.1.2.1 Izdelki poslovne analize na področju poslovne inteligence 
Glavni izdelki poslovne analize so pokritost poslovnih procesov, definicija modelov za 
odločanje, pregled vira in definicija podatkovnega slovarja, ocena kakovosti vira, logični model 
v podatkovnem skladišču ter podatkovni slovar, pravila transformacije podatkov, zahteve 
poslovne analitike, arhitektura rešitve. 
1. Pokritost poslovnih procesov 
Definira obseg sprememb s pregledom poslovnih odločitev na višjem nivoju, ki bodo 
implementirane s pomočjo rešitve. Definira kako bodo končni uporabniki uporabljali 
implementirane informacije in kakšno vrednost bo rešitev imela pri uporabi teh informaciji. 
2. Definicija modelov za odločanje 
Identifikacija katere informacije so potrebne za zagotavljanje poslovnih odločitev. Za 
zagotovitev pravih poslovnih odločitev je potrebno določiti tudi poslovna pravila, ki vplivajo 
na pripravo informaciji in poslovne odločitve 
3. Pregled vira in definicija podatkovnega slovarja 
S pomočjo podatkovnega modela posameznega vira se v fazi analize pridobi standardne 
definicije struktur podatkov, ki jih je potrebno implementirati v podatkovno skladišče. 
Podatkovni slovar vira zagotavlja pravilno interpretacijo podatkov in poslovnih pravil na viru: 
poslovni opisi atributov, tip atributov, format in dolžina atributov, nabor vrednosti posameznih 
atributov in možne povezave med atributi.  
4. Ocena kvalitete vira 
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Ocena popolnosti, validacije in zanesljivosti podatkov na viru. V tem delu poteka identifikacija, 
ali je potrebna v procesu integracije podatkov dodatna verifikacija in izboljšava podatkov iz 
vira za zagotovitev konsistence poslovnih odločitev in pravil uporabljenih v celi organizaciji. 
5. Logični model rešitve in podatkovni slovar 
Logični model rešitve predstavlja normaliziran pogled podatkovne strukture za zagotovitev 
podpori implementiranemu poslovnemu procesu. S pomočjo podatkovnega slovarja je 
zagotovljena enotna, standardizirana definicija podatkov ter pravila za integracijo podatkov. 
6. Transformacija podatkov 
S pomočjo ETL procesa se podatki prenesejo iz vira v podatkovno skladišče. Za zagotovitev 
prenosa je potrebno ustrezno pripraviti mapiranje podatkov, kjer definiramo kako se mapira 
atribut iz vira v atribut v podatkovnem skladišču. Ob tem je potrebno definirati pravila za primer 
napak ali pomanjkljivih podatkov v fazi prenosa podatkov.  
7. Zahteve poslovne analitike 
Zahteve poslovne analitike definirajo informacije način predstavitve informaciji za podporo 
odločanju. Zahteve delimo na: pripravljena poročila, nadzorne plošče, sistem uravnoteženih 
kazalnikov, ad-hoc analize, podatkovno rudarjenje, preskriptivna analitika, opozorila na 
podlagi pogojev, prediktivni modeli. 
Vsaka izmed zahtev lahko vsebuje:  
• izbira podatkov/dimenziji, nivo granularnosti, definicija filtrov, vrtanje v globino, 
vrtanje počez, dostop do podatkov, pravice; 
• pravila prikazovanja podatkov, kot je format, prevodi, izračuni, agregiranje podatkov 
8. Arhitektura rešitve 
Arhitektura rešitve na visokem nivoju prikazuje kako so poslovne zahteve za vsako poslovno 
področje vidne v poslovni inteligenci. Običajno je predstavljena s pomočjo modela procesa ali 
podatkovnega toka, ki definira: 
• kje je vir podatkov 
• na kakšen način in kdaj se podatki prenašajo iz vira 
• kje se izvaja transformacija podatkov (čiščenje, kodiranje, izboljšanje/bogatenje 
podatkov)  
• kje so podatki shranjeni (podatkovno skladišče, poslovni modeli) 
• kakšen je tok podatkov iz podatkovnega skladišča v informacijski sloj 
4.1.3 Metodologije, pristopi in tehnike 
Na področju poslovne inteligence ni formalnih metodologij, ki imajo vpliv na delo poslovnega 
analitika.  
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4.1.3.1 Vrste analitike 
Analitika je proces raziskovanja podatkov z namenom odkrivanja zakonitosti v podatkih, ki 
izboljšajo poslovne odločitve [10]. Analitika je kombinacija poslovnega odločanja, hitrih 
odločitev in sposobnost odkrivanja pomena v podatkih. 
Analitika se deli na 4 tipe predstavljene na sliki 
• Deskriptivna ali opisna analitika 
Osredotoča se na podatke in analize preteklih dogodkov z namenom omogočanja odločanja v 
prihodnosti. Odgovarja na vprašanje »Kaj se je zgodilo?«. Ker se osredotoča na pretekle 
dogodke je namen deskriptivne analitike razumevanje poslovanja po tem, ko se je dogodek že 
zgodil. Deskriptivna analitika se ukvarja z primerjavami in kategorizacijo. Pri tem uporablja 
deskriptivno statistiko, kot je štetje, vsota, povprečja, delež spremembe. Deskriptivna analitika 
je najpogosteje uporabljena v tradicionalnih operativnih poročilih 
• Raziskovalna analitika 
Odgovarja na vprašanje »Zakaj se je zgodilo?«. Raziskuje zgodovinske podatke z namenom 
boljšega vpogleda v pretekle dogodke. Namen raziskovalne analitike je določitev pogojev, 
faktorjev, dogodkov, ki so vplivali na dogodke v preteklosti. Raziskovalna analitika se ukvarja 
z ugotovitvami dejstev, iskanjem vzorcev in povezav med dogodki 
• Prediktivna analitika 
Odgovarja na vprašanje »Kaj se bo zgodilo?«. V nasprotju z deskriptivno in raziskovalno 
analitiko je prediktivna analitika osredotočena na prihodnost. Osredotoča se na identifikacijo 
trendov in vzorcev v zgodovinskih podatkih z namenom napovedovanja prihodnosti 
• Prespektivna analitika 
Je najbolj napreden tip analitike in odgovarja na vprašanje »Kako naj se odločim?«. Osredotoča 
se na identifikacijo priporočil in vzpostavitvijo najboljših izidov za dano situacijo.  
Uporablja se za optimizacijo in simulacijo algoritmov za svetovanje o možnih izidih in 
odgovorih. Uporabnikom omogoča, da na podlagi podatkov izvajajo več možnih ukrepov.  
Tipično se uporablja za upravljanje tveganj, napovedovanje cen, optimizacija in upravljanje 
skladiščenja ter ostalo.  
 
Deskriptivna in raziskovalna analitiki se obravnavata kot poslovna analitika. Osredotočata se 
na pregled in merjenje poslovanja s pomočjo deskriptivne statistike. To sta tipa analitike, ki sta 
danes najbolj uporabljena v večini organizaciji. Prav tako sta osnovi za začetek podatkovne poti 
za večino organizaciji. Poslovni analitiki v tem primeru uporabljajo tradicionalna poročilna in 
analitična orodja.  
 
Prediktivna in perspektivna analitika se obravnavata kot kvantitativna analitika. Kvantitativna 
analitika uporablja statistiko za razumevanje, ocenjevanje, napovedovanje, predpisovanje. 
Fokus je na optimizaciji. Kvantitativna analitika je v organizacijah v začetni fazi. Razlog je, ker 
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podjetja niso še dovolj zrela za uporabno napredne analitike oz. so stroški in kompleksnost 
prevelika ovira pri implementaciji le te.  
 
 
Slika 3 4 nivojski pogled na poslovno inteligenco 
4.1.4 Kompetence 
Kompetence poslovnega analitika v fazi poslovne analize so temelj za uspešno in učinkovito 
opravljanje dela. Delo poslovnega analitika zahteva osnovne kompetence komunikacije in 
analitičnega razmišljanja[8]. 
Poslovna analiza je tako na področju poslovne inteligence, kot na ostalih področjih 
najpomembnejši segment. Ustrezna in pravilna poslovna analiza lahko nadaljnje korake olajša 
z vidika prihranka časa, zmanjševanja stroškov. V času poslovne analize je veliko sodelovanja 
z različnimi deležniki, zato je priporočljivo, da ima poslovni analitik osnovne kompetence 
komunikacije, saj mora biti pri svojem delu tudi moderator[9]. 
4.1.4.1 Izvedba delavnic 
Izvedba uspešne delavnice je odvisna od več dejavnikov. V nadaljevanju so nasveti za uspešno 
izpeljano delavnico[13]: 
• Pripravljenost na delavnico 
Pri izvajanju delavnice z deležniki je pripravljenost na delavnico temelj uspešne delavnice. Pred 
delavnico naj bi poslovni analitik vedel kdo so udeleženci in kakšna je njihova vloga. Vsebinska 
priprava na delavnico je del, ki vzame veliko časa, vendar je pomembna iz vidika pomembnosti 
razumevanja vsebine ter omogoča nemoten pogovor o vsebini. 
• Postavitev ciljev 
Vsaka delavnica mora imeti jasen cilj. Kakšna je agenda delavnice, kaj so vhodi ter kaj so izhodi 
delavnice. Ob tem mora poslovni analitik postaviti razumljiva pravila dela 
• Vodenje delavnice 
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Na delavnicah se zgodi, da pogovor ne poteka samo o točki s katero je poslovni analitik začel. 
V tem primeru mora poslovni analitik ugotoviti kdaj je čas, da se odprta diskusija nadaljuje, 
kjer lahko poslovni analitik dobi dodatno informacijo, oziroma kdaj je čas, da prekine diskusijo, 
ker je le ta neproduktivna 
• Pomembnost izvabljanja informaciji 
Naloga poslovnega analitika je, da iz deležnikov delavnice izvabi čim več informaciji glede 
podanih zahtev. V veliko primerih mora poslovni analitik spodbuditi deležnike, da podajo 
ustrezne informacije. To se izvede s pomočjo različnih podvprašanj, kot so povejte mi več, 
lahko bolj podrobno razložite, zakaj je tako, ali ostali razumejo enako kot vi? 
• Dokumentacija 
Izvabljanje informaciji s strani deležnikov preko delavnic je edinstvena priložnost, ker so na 
enem mestu zbrani vsi deležniki. Zato je pomembno dokumentirati vse pomembne oziroma 
relevantne informacije. Pri tem je pomembno, da na delavnici analitik ni sam, ampak ima s 
seboj še nekoga, ki bo lahko delal elektronske zapiske, zajemal slike iz table ter pomagal 
poslovnemu analitiku.  
 
Med poslovne analitike se tako pogosto umestijo: 
• poslovni arhitekti,  
• sistemski arhitekti,  
• podatkovni analitiki,  
• svetovalci in ostali.  
To je odvisno od velikosti organizacije in iniciativ za izgradnjo rešitev poslovne inteligence. 
Poslovna analiza na področju poslovne inteligence je lahko izboljšana, če ima poslovni analitiki 
naslednje kompetence in znanja za: 
• razumevanje poslovnih podatkov in uporabo le teh, skupaj z terminologijo in pravili, 
• analizo kompleksnih struktur in njihovo predstavitev v standardni obliki, 
• za pregled poslovnih procesov z definicijami ključnih kazalnikov poslovanja (KPI) in 
merami, 
• modeliranje odločitev, 
• osnove tehnike analize podatkov (statistika, profiliranje podatkov, vrtilne tabele), 
• osnovnih konceptov poslovne inteligence ter arhitektura podatkovnega skladišča,  
• uporabo ETL orodji, 
• uporaba poročilnih in analitičnih orodji. 
4.1.4.2 Transformacija v poslovnega analitika 
Transformacija razvijalca poslovnih rešitev v poslovnega analitika 
Na splošno se v podjetjih v poslovne analitike izobrazijo razvijalci rešitev poslovne inteligence. 
To so zaposleni, ki imajo veliko znanja modeliranja podatkov, priprave poročil, ad-hoc analiz. 
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Pri svojem delu se vsakodnevno srečujejo z določenimi poslovnimi vsebinami. Z nadgradnjo  
poslovnega znanja, se razvijalci poslovnih rešitev hitro razvijejo v dobre poslovne analitike.  
Transformacija poslovnih uporabnika v poslovnega analitika 
Poznavanje poslovnih vsebin je za delo poslovnega analitika zelo pomembno. S takim znanjem 
poslovni analitik lažje pridobiva in izvablja zahteve deležnikov v poslovni analizi, ker ima 
domensko znanje. Nadgradnjo znanja tehnologije poslovne inteligence poslovnemu uporabniku 
omogoča lažji prenos znanja v načrtovanje rešitev poslovne inteligence.  
Na sliki 5 je prikazana najboljša kombinacija poslovnega analitika. Posedovanje določenih 
domenskih znanj (poslovnih procesov), kot so finance, marketing, prodaja ter posedovanje 
določenih znanj tehnologije poslovne inteligence je najboljše razmerje za opravljanje dela 
poslovnega analitika. 
 
Slika 4 Kombinacija znanj poslovnega analitika 
4.1.5 Vpliv na področja znanj 
Področja znanj so skupine med seboj povezanih opravil, ki podpirajo ključno funkcijo poslovne 
analize [8]. BABoK vodnik definira šest področji znanj, ter z njimi povezanimi aktivnostmi, ki 
so pomembne pri poslovni analizi in jih morajo poslovni analitiki poznati. Vsako področje znanj 
je enako pomembno, obravnava se ga ločeno. Področja znanj so namenjena analitikom iz vseh 
perspektiv. V diplomskem delu se bom posebej osredotočil na uporabo znanj za perspektivo 
poslovne inteligence.  
Področja znanj so[8]: 
• načrtovanje in nadzorovanje poslovne analize,  
• izvabljanje informaciji in sodelovanje s ključnimi deležniki,  
• upravljanje življenjskega cikla zahtev,  
• analiza strategije, 
• analiza zahtev in definicija modelov,  
• ocenjevanje rešitev.  
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Primerna in pravilna uporaba področji znanj, kot jih prikazuje slika 5, po BABoK vodniku 
predvideva, da lahko v vsaki organizaciji izvedemo vse primere poslovne analize. 
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Slika 5 Relacija med področji znanj 
4.1.5.1 Načrtovanje in nadzorovanje poslovne analize 
Področje znanja načrtovanja in nadzorovanja poslovne analize pokriva aktivnosti pri 
organizaciji poslovne analize, ki naj bi jim sledil poslovni analitik[8]. Namen je definirati 
aktivnosti, ki so potrebne v nadaljnjih korakih poslovne analize. 
Pri tem se preveri na kakšen način so potekale poslovne analize v preteklosti. Analiza se 
tveganja in izzive, ki se lahko pojavijo tekom poslovne analize. Definira se zahteve posameznih 
deležnikov. Prav tako se v tem koraku preveri tehnike za upravljanje zahtev in beleženje 
napredka poslovne analize.  
4.1.5.2 Izvabljanje informaciji in sodelovanje s ključnimi deležniki 
Področje izvabljanja informaciji in sodelovanje s ključnimi deležniki je eno izmed najbolj 
pomembnih področji in je temelj za nadaljnje delo[8]. Področje zajema naloge s katerimi 
poslovni analitiki pridobi informacije deležnikov ter jih potrdi. Prav tako opisuje načine 
sodelovanja med deležniki v procesu. 
Zbiranje zahtev deležnikov ni dovolj, zahteve mora poslovni analitik izvabiti in razumeti. V ta 
namen je pomembno, da so deležniki aktivni pri podajanju zahtev. Obstaja veliko tehnik za 
izvabljanje in razumevanje zahtev, ki se jih poslužujejo poslovni analitiki. Delimo jih na 
direktno sodelovanje, raziskovanje in eksperimentiranje. Med njimi sodi viharjenje možganov, 
prototipi, intervjuji in podobno. Namen je pridobiti čim bolj podrobne in natančne informacije 
s katerimi se omeji dvoumnost razumevanja zahtev. Pomemben vidik pri izvabljanju 
informaciji je ustrezna dokumentacija le teh v izogib morebitnim nesoglasjim in zahtevam v 
prihodnosti. 
22 
 
Izvabljanje informaciji in sodelovanje je področje, ki je ključno za sodelovanje. Ni enkratna 
naloga, temveč se izvaja stalno. Stalno izvajanje je posledica sprememb v poslovanju 
organizaciji in sledenju spremembam, ki jih je potrebno ustrezno zajeti. 
4.1.5.3 Upravljanje življenjskega cikla zahtev 
Področja upravljanja življenjskega cikla zahtev opisuje naloge, ki jih mora opraviti poslovni 
analitik za uspešno upravljanje in ohranjanje zahtev ter oblikovanju informaciji skozi cel 
življenjski cikel zahtev med vsemi deležniki[8].  
Potrebe organizacije se v sklopu cikla predstavijo v obliki zahtev. Le te se tekom 
implementacije vzdržuje z namenom, da so še vedno aktualne po končani implementaciji. 
Upravljanja življenjskega cikla zahtev prikazuje slika 6. 
 
Slika 6 Upravljanje življenjskega cikla zahtev 
Področje vključuje naslednje aktivnosti: 
• Sledenje zahtevam 
• Vzdrževanje zahtev 
• Prioritizacija zahtev 
• Ocena spremembe zahtev 
• Odobritev zahtev 
4.1.5.4 Analiza strategij 
Strategija definira način kako najučinkoviteje organizacija doseže zastavljeni cilj. Obstajajo 
strategije organizacije, oddelka, regije, izdelka, projekta ali iteracije. 
Področje analize strategij opisuje načine sodelovanja in komunikacije s ključnimi deležniki z 
namenom identifikacije in določitve organizacijskih potreb. Ob tem se prilagodi strategija 
organizacije[8]. 
Analiza strategij se osredotoča na želeno stanje v prihodnosti ter na prehod iz trenutnega stanja 
v prihodnje stanje, kot je prikazano na sliki 7. 
Področje analiza strategije se dogaja vedno, ko pride do nove zahteve po spremembi, ker s tem 
dobi poslovna analiza smisel in definicija zahtev se usmerja k uresničevanju strategij. 
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Slika 7 Pozicioniranje analize strategij 
4.1.5.5 Analiza zahtev in oblikovanje definicij 
Področje analize zahtev in oblikovanje definicij opisuje naloge, ki jih izvaja poslovni analitik 
pri izvabljanju informaciji z namenom razumevanja zahtev. Področje analizira izpolnjevanje 
vseh zahtev ter ocenjuje morebitne rešitve[8].  
Namen področja je zagotavljanje transparentnosti zahtev vsem deležnikom, le te morajo biti 
vsem jasne in razumljive. Na kakšen način se analiza zahtev in oblikovanje definicij predstavi, 
je odvisno od tega komu je je namenjena in na kakšen način želimo predstaviti.  
Slika 8 prikazuje kakšen vpliv ima analiza zahtev in oblikovanja definiciji poslovne analize pri 
naraščanju od potencialne vrednosti k dejanski vrednosti za organizacijo. 
 
Slika 8 Pozicioniranje analize zahtev in oblikovanja definicij 
Analiza zahtev in oblikovanje definicij vključuje naslednje aktivnosti: 
• strukturiranje in organizacija pridobljenih zahtev med procesom izvabljanja informaciji, 
• specifikacija ter modeliranje zahtev, 
• oblikovanje arhitekture zahtev 
• validacija in verifikacija zahtev, 
• predlog rešitve, ki bo pokrila poslovne potrebe, 
• ocena dodane vrednosti za podano rešitev. 
4.1.5.6 Ocenjevanje rešitev 
Področje ocenjevanja rešitev opisuje naloge poslovne analize za ocenjevanje učinkovitosti in 
vrednosti implementirane rešitve za organizacijo[8]. Ob tem preveri ali obstajajo kakršnekoli 
ovire oziroma omejitve, ki preprečujejo popolno implementacijo rešitve.  
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Razlika med tem področjem znanja in ostalimi področji znanj je v tem, da je v tem delu rešitev 
oziroma del rešitve že izdelana.  
Ocenjevanje rešitve se deli na različne sklope 
• ocenjevanje prototipa oz. potrditve koncepta 
• ocenjevanja pilota oz. beta verzije 
• ocenjevanja rešitve v delovanju 
 
Vsaka rešitev je ocenjena s pomočjo naslednjih aktivnosti: 
• Meritev uspešnosti rešitve 
• Analiza rezultatov meritev rešitve 
• Ocenjevanje omejitev rešitve 
• Ocenjevanje omejitev organizacije 
• Določanje načinov večanja vrednosti rešitve 
4.1.6 Konceptni model temeljev poslovne analize (BACCM) 
Konceptni model temeljev poslovne analize opredeljuje konceptualni ogrodje za poslovno 
analizo, ki ga je mogoče uporabljati v vseh panoga, metodologijah, projektih in organizacijskih 
kulturah [8]. Definira kaj poslovna analiza je, in kaj pomeni za tiste, ki poslovno analizo 
izvajajo. Ogrodje vključuje šest osnovnih gradnikov, ki jih poslovni analitiki poznajo ter jim 
pomagajo pri izvajanju poslovne analize ter povezovanju skupne terminologije. 
Šest ključnih konceptov BACCM, ki so prikazani na sliki 9, je:  
• spremembe,  
• potrebe,  
• rešitve,  
• deležniki,  
• vrednost in  
• kontekst.  
Vsak od šestih konceptov je ključen pri izvajanju poslovne analize, prav tako je enako 
pomemben ter nujen. Vsak od konceptov je določen z drugimi petimi koncepti in ne more biti 
popolnoma razumljiv, dokler niso razumljivi vsi ostali koncepti. Predstavljeni koncepti so pot 
k pravilnemu razumevanju kakšne informacije poslovni analitik pridobi, analizira in uredi v 
poslovni analizi. 
Model se uporablja za opisovanje domene poslovne analize, razumevanje splošne terminologije 
v poslovni analizi, ocenjevanje povezav konceptov v poslovni analizi, boljše razumevanje 
poslovne analize z razumevanjem vseh šestih konceptov, ocenjevanje konceptov in odnosov 
med njimi z namenom vzpostavitve temeljev za nadaljnjo poslovno analizo. 
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Slika 9 Konceptni model temeljev poslovne analize (BACCM) 
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Poglavje 5 Tehnike poslovne analize za področje 
poslovne inteligence 
Poslovna analiza na področju poslovne inteligence je podobna ostalim IT področjem, kljub 
temu pa ima nekaj posebnosti, ki so značilne le za poslovno inteligenco. Posebnosti se 
navezujejo predvsem na širok pogled nad poslovanjem, ki ga prinaša poslovna inteligenca. 
Usmerjena je tako v poslovni del organizacije, kot tudi v informacijski del organizacije. 
Poslovni analitik ne sme biti ozko usmerjen v točno določeno rešitev, temveč mora poznati 
temelje poslovne inteligence, da lahko zahteve ustrezno umesti.  
 
Tehnike poslovne analize so metode, predpisi, ki poslovnemu analitiku v času poslovne analize 
pomagajo pri pridobivanju zahtev za implementacijo le teh v rešitve poslovne inteligence[8].  
Tehnik poslovne analize na področju poslovne inteligence je veliko, pomembno je zavedanje, 
da vse tehnike niso primerne za vse situacije. Uporaba tehnik je odvisna od področja s katerim 
se poslovni analitik ukvarja. Ustrezna uporaba tehnik poslovne analize je prav tako odvisna 
znanja in izkušenj poslovnega analitika, vsebine katero analizira ter deležnikov v poslovni 
analizi.  
Tehnike se delijo glede na področje znanj v katerih so uporabljene ter se med seboj lahko 
prepletajo. 
V nadaljevanju so navedene tehnike za posamezno področje znanj. Med njimi so za vsako 
področje opisane najpogosteje uporabljene tehnike po izkušnjah strokovnjakov na področju 
poslovne inteligence ter po lastnih izkušnjah. Za določene tehnike so narejene primerjave med 
standardom in aktivnostmi poslovne analize v organizacijah v Sloveniji. 
5.1 Načrtovanje in nadzorovanje poslovne analize 
Pobuda za spremembo rešitev poslovne inteligence lahko zahteva vzpostavitev nove 
podatkovne infrastrukture za sprejemanje odločitev, ali pa gre za nadgradnjo obstoječe 
podatkovne infrastrukture. V tem delu, se osredotočamo predvsem na planiranje obsega, ki se 
razlikuje glede na tip vzpostavitve pobude za spremembo ter temu primerno se prilagodi 
poslovna analiza[8]. 
Za poslovne deležnike in poslovne analitike je način, kako pridejo končni uporabniki do 
informaciji iz podatkov preko procesa poslovne inteligence nekaj novega, neznanega, zato je 
potrebno v fazi planiranja pridobiti sledeče informacije: 
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• kako dobro in na kakšen način deležniki poslovne analize lahko predstavijo relevantne 
informacije za implementacijo poslovne inteligence 
• koko izkušeni so poslovni analitiki v interpretaciji zahtev podrobne specifikacije, ki so 
temelj za nadaljnji razvoj rešitev poslovne inteligence 
Ogrodja, orodja in tehnike za pomoč pri pridobivanju zahtev in definiciji modelov so stalnica 
v svetu poslovne inteligence. Kako so uporabljene je odvisno od izkušenj poslovnih 
uporabnikov ter poslovnih analitikov. Uporaba le teh ima vpliv na izbrani pristop planiranja 
rešitev poslovne inteligence.  
Pri implementaciji poslovne inteligence v večjih korporativnih okoljih se lahko zgodi, da sama 
rešitev na poslovne uporabnike, ki so prisotni pri analizi nima neposrednega vpliva, ampak se 
to znanje pridobljeno s strani poslovnih uporabnikov lahko uporabi na drugih implementiranih 
področjih. Ker je implementirana rešitev poslovne inteligence dinamična, fleksibilna ter ima 
možnost širjenja ima dolgoročno strateško vrednost, ki je bolj pomembna od kratkoročne 
vrednosti.  
Pri implementaciji poslovne inteligence, ki zajema podatke iz različnih virov in različnih 
poslovnih vsebin, je prisotnih več različnih deležnikov katerih informacije se velikokrat 
prekrivajo. Zato se mora poslovni analitik dobro pripraviti in združiti različne informacije v set 
zaključenih in kohezivnih zahtev, ki so različnim deležnikom enako razumljive. 
Uspešno zaključena pobuda poslovne inteligence predvideva natančno določene pričakovane 
rezultate, ključne deležnike v pobudi ter oceno tveganja. 
 
V tabeli 1 je prikazan seznam tehnik uporabljenih v področju planiranja in nadzorovanja 
poslovne analize. 
Prevzemni in ocenjevalni kriteriji Analiza in upravljanje tveganj 
Uravnoteženi kazalniki Matrika vlog in pravic 
Viharjenje možganov Analiza vzrokov težav 
Analiza odločitev Modeliranje obsega 
Ocenjevanje Seznam deležnikov 
Razčlenitev dekompozicije Ankete ali vprašalniki 
Intervjuji Primeri uporabe in scenariji 
Sledenje zahtevam Uporabniške zgodbe 
Merila in ključni kazalniki zmogljivosti (KPI) Delavnice 
Analiza nefunkcionalnih zahtev Modeliranje procesov 
Modeliranje organizacije Pregled 
Določanje prioritet  
Tabela 1 Seznam tehnik v fazi načrtovanja in nadzorovanja poslovne analize 
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5.1.1 Prevzemni in ocenjevalni kriteriji 
Določitev prevzemnih in ocenjevalnih kriterijev določa zahteve, končni rezultat in pogoje, ki 
morajo biti zadoščeni za končni sprejem rešitve s strani ključnih deležnikov[8]. S pomočjo 
prevzemnih kriterijev določimo ali rešitev zadošča vsem zahtevam in rezultatom, da je za 
končnega uporabnika sprejemljiva in zadošča vsem potrebam. S pomočjo ocenjevalnih 
kriterijev ocenjujemo različne rešitve ter ali je rešitev sprejemljiva in se jo lahko prevzame. Pri 
tem lahko vzpostavimo matrično tabelo z ocenjevalnimi kriteriji za lažjo odločitev. 
Pri razvoju rešitev poslovne inteligence se tehnika določitev prevzemnih in ocenjevalnih 
kriterijev pogosto uporablja [3]. 
V nadaljevanju je navedenih nekaj prevzemnih kriterijev pri razvoju rešitev poslovne 
inteligence, ki se uporabljajo v organizacijah po mojih izkušnjah: 
Konsistentnost podatkov: Ali so podatki v izvornih sistemih konsistentni s podatki v 
podatkovnem skladišču? 
• Ali so v poročilu zajeti vsi podatki, ki so pomembni pri pregledu določene vsebine? 
• Ali je dostop do podatkov ustrezno avtoriziran? Pomembno je, kdo lahko vidi določene 
podatke. 
• Ali je poročilo dostopno vsem deležnikom, ki jih podatki v poročilu zanimajo? 
• Ali je vzpostavljena revizijska sled vpogleda podatkov? 
• Ali oblika pripravljenega poročila vključuje zahteve končnih deležnikov? 
• Ali so zagotovljene vse zahteve po učinkovitosti? Poročila morajo biti dostopna 
končnim uporabnikom v sprejemljivem času. 
 
Zgoraj navedeni prevzemni kriteriji določajo, ali je implementacija rešitve ustrezna. 
Ocenjevanje le teh opravljajo tako poslovni analitiki, kot tudi končni deležniki, ki na podlagi 
virov in informaciji, ki so jih pridobili ob definiranju zahtev preučijo ali rešitev zadostuje 
njihovim zahtevam.  
Na splošno v slovenskih organizacijah ni implementiranega standarda oz. konsistentnega 
sistema za določitev in ocenjevanje prevzemnih kriterije. V večini se preverja nekaj glavnih 
kriterijev, kot je uspešna integracija podatkov, dnevno osveženi podatki v podatkovnem 
skladišču. Na nivoju prenosa informaciji s pomočjo poročilnih orodji pa, ali rešitev ustrezno 
avtorizira poročila, kdo lahko vidi podatke ter ali so vsi podatki ustrezno prikazani. V veliko 
primerih se izvaja tudi subjektivna odločitev deležnikov (uporabnikov, ki so zahtevali 
spremembo) in osebni interes. Ne razmišlja se celovito, kaj bi lahko sprememba prinesla celotni 
organizaciji. 
Ocenjevalnih kriterijev katerim naj bi zadostile rešitve poslovne inteligence so določeni s strani 
poslovnih analitikov, poslovnih uporabnikov, IT-ja. Ocenjevalni kriteriji omogočajo izbrati 
najboljšo rešitev. Ocenjevalni kriteriji se delijo na različne nivoju poslovne inteligence, kot so 
integracija podatkov, arhitektura podatkovnega skladišča, poročilna in analitična orodja, 
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vizualizacija podatkov, podatkovno rudarjenje, napredna analitika, itd.. Vsakemu nivoju se 
določijo ocenjevalni kriteriji, katerim mora zadoščati rešitev.  
Pomembni vidiki tehnike: 
• Prevzemne kriterije lahko ocenimo 
• Če želimo rešitev oceniti glede na prevzemne oz. ocenjevalne kriterije, mora biti 
izdelana v obliki, ki jo lahko merimo 
• Pomembna je definicija posameznih kriterijev 
• Tehnika se lahko uporablja na različnih nivojih implementacije in spremljanja zahtev 
• Atribute, ki jih ne moremo izmeriti neposredno so ocenjeni s strani strokovnjakov na 
posameznem področju 
5.1.2 Uravnoteženi kazalniki 
Tehnika uravnoteženih kazalnikov se uporablja za merjenje uspešnosti poslovnega modela, 
procesa. Uravnoteženi kazalniki so orodje za merjenje uspešnosti organizacije, ne glede na 
finančne kazalnike (ROI). Kazalnik je osredotočen ter prikazuje uravnotežen pogled 
organizacije pri vpeljavi rešitev poslovne inteligence[8].  
Kazalnik sestavljajo 4 dimenzije: 
• učenje in napredek, 
• poslovni procesi, 
• pogled na stranko, 
• finančni vidik. 
 
Pri vpeljavi poslovne inteligence v organizacije se pri uravnoteženemu kazalniku preverja 
predvsem kaj smo se naučili, kakšen je napredek organizacije pri uporabi rešitev poslovne 
inteligence. Ali smo z vpeljavo poslovne inteligence spremenili poslovne procese? Če ja, v 
kakšni meri. Kako se je spremenil pogled organizacije na stranko ter kaj smo pridobili s stališča 
financ. Tu se osredotočamo predvsem na zmanjšanje stroškov zaradi lažjega dostopa do 
informaciji.  
Vpeljava rešitev poslovne inteligence, kot so podatkovno skladišče, poročilni in analitični 
sistemi, orodja za izvajanje ad-hoc analiz, poizvedb je težko oceniti, ker so prednosti, ki jih 
dobimo z njimi težko merljive. Organizacije težko ocenijo objektivno vrednost orodji za 
prikazovanje informaciji, kot so poročilna in analitična orodja. Slika 10 Uravnoteženi kazalniki 
prikazuje vpliva uravnoteženih kazalnikov na posamezna področja v organizaciji. 
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Slika 10 Uravnoteženi kazalniki 
5.1.3 Matrika vlog in pravic 
Vloge in pravice se določijo z namenom zagotavljanja ustreznih resursov pri razvoju rešitev 
poslovne inteligence. S pomočjo matrike se identificira vloge. Matrika prikazuje kdo je 
odgovoren za določeno področje ter komu se predstavijo rezultati rešitve. 
Posamezna vloga je definirana za eno ali več področji, odvisno od uporabe. Prav tako je lahko 
zaposleni v eni ali več vlog. Pravice vlog določajo aktivnosti na najvišji ravni, ki naj bi jih 
posamezna vloga opravljala. 
Vloge pri razvoju rešitev poslovne inteligence se določijo v času poslovne analize posamezne 
vsebine, ki jo želimo implementirati. V splošnem vloge v rešitvah poslovne inteligence delimo 
na : 
• sponzor pobude 
• poslovni uporabnik glede na poslovni proces 
• tehnični vodja 
• vsebinski vodja  
• koordinator izvedbe, ki skrbi za vse vidike izvedbe rešitve. Implementacija vsebine v 
podatkovno skladišče (kdo, kaj, kako), izdelava poročil za implementirano vsebino, 
sodelovanje z vsemi deležniki na nivoju razvoja in implementacije vsebine 
• poslovni analitik, ki skrbi za poslovno analizo vsebine in vse gradnike, ki so povezane 
z poslovno analizo 
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• arhitekt podatkovnega skladišča načrtuje kako bo vsebina implementirana v podatkovno 
skladišče 
• razvijalec podatkovnega skladišča, ki razvija vsebine v podatkovno skladišče 
• razvijalec rešitev poslovne inteligence, ki skrbi za razvoj poročilnega in analitičnega 
sistema 
• ETL razvijalec, ki skrbi za prenos podatkov iz vira v podatkovno skladišče 
 
Slika 11 Matrika vlog in pravic enega izmed možnih matričnih pogledov vlog in pravic 
identificiranih v poslovni analizi. 
 
Slika 11 Matrika vlog in pravic 
5.1.4 Definicija modela obsega rešitve poslovne inteligence 
Določitev obsega implementiranih zahtev v rešitev poslovne inteligence pomaga določiti kaj 
bo izvedeno in implementirano znotraj pobude za spremembo in kaj ne.  
Model predvideva 3 elemente: 
• v obsegu (In-Scope), ki določa kaj bo izvedeno znotraj pobude za spremembo 
• izven obsega (Out-of-Scope), ki določa kaj se ne bo izvedlo v pobudi za spremembo 
• Oboje 
Model predvideva temeljno razumevanje meja pobude, ki bodo vključene v razvoj. Te se delijo 
na obseg kontrole, obseg potreb, obseg rešitve in obseg sprememb.  
Obseg je tipično predstavljen v obliki kombinacije diagramov, tabel in opisov. V kolikor je 
obseg implementiran v korakih ali iteracijah, je potrebno za vsako iteracijo pripraviti ločen 
obseg, ki jo iteracija zajema. 
 
Pri implementaciji rešitev poslovne inteligence se v definiciji obsega v večini primerov določi: 
• vsebine in poslovne procese, ki bodo pregledane in analizirane skupaj z deležniki,  
• poslovni procesi, ki bodo implementirani v rešitev poslovne inteligence 
• podrobne vsebine poslovnih procesov 
• podatkovne modele za analizo podatkov 
• orodja za analizo podatkov 
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Rezultat modela obsega sprememb je dokument, ki je pregledan in potrjen s strani vseh 
deležnikov.  
5.1.5 Seznam deležnikov 
Seznam deležnikom pomaga poslovnemu analitiku pri analizi deležnikov vključenih v proces 
ter seznanjenju z njihovimi lastnostmi. Analiza je pomembna iz vidika zagotavljanja 
identifikacije vseh virov zahtev. Ob tem zagotavlja popolno razumevanje deležnikov z 
namenom popolne zavzetosti, sodelovanja in komunikacije z deležnikom na najbolj, za 
deležnika, primeren način.  
Značilnosti deležnikov, ki jih je potrebno v poslovni analizi identificirati in vključiti so: 
• nivo deležnika v domeni, ki jo poslovni analitik obravnava ter nivo v organizaciji, 
• interes deležnika za implementiran vsebinski sklop, 
• interes deležnika za poslovno analizo in 
• nivo odločanja. 
 
Pri analizi deležnikov, poslovni analitik lahko uporabi eno ali več tehnik za prikaz seznama 
deležnikov in njihovo vlogo. Seznam deležnikov, grafični prikaz deležnikov ter opis značilnosti 
so primarna orodja pri analizi deležnikov. 
 
S seznamom deležnikov poslovni analitik pridobi vpogled v seznam deležnikov z njihovimi 
vlogami. Seznam je enoten, tako za poslovne deležnike, kot za poslovnega analitika. S pomočjo 
seznama poslovni analitik planira delo poslovne analize ter lažje izvaja pridobivanje zahtev, 
boljše je sodelovanje in komunikacija.  
 
Z matriko deležnikov je prikazana stopnja vpliva deležnika glede na stopnjo interesa 
deležnika. Poslovni analitik planira poslovno analizo glede na razporeditev zaposlenih v matriki 
ter pri tem zagotavlja ustrezno zadovoljstvo deležnikov. Matrika deležnikov je prikazana na 
sliki 12. 
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Slika 12 Matrika deležnikov s stopnjo vpliva 
Visoka stopnja vpliva/Visoka stopnja interesa 
Ti deležniki so ključni pri poslovni analizi in izvajanju sprememb. Poslovni analitik se 
osredotoča na to skupino in vključuje to skupino redno delo 
 
Visoka stopnja vpliva/Nizka stopnja interesa 
Potrebno je zagotoviti potrebe deležnikov. Poslovni analitik jih vključuje in se z njimi 
posvetuje. Z vključevanjem poskuša povečati njihov interes v izvajanje sprememb. 
 
Nizka stopnja vpliva/Visoka stopnja interesa 
Deležniki podpirajo spremembe in so potencialni ambasadorji sprememb. Poslovni analitik jih 
mora vključevati v poslovno analizo, pri tem pa pozorno analizirati njihovo delo. 
 
Nizka stopnja vpliva/Nizka stopnja interesa 
Deležnike se informira o napredku dela preko splošnih komunikacijskih poti (občasni sestanki, 
dokumenti). Dodatno vključevanje v proces lahko skupini deležnikov vzbudi večje zanimanje.  
5.1.6 Analiza in obvladovanje tveganj 
V fazi planiranja rešitev poslovne inteligence je pomembna identifikacija potencialnih tveganj 
in načinov obvladovanja le teh. Ocena tveganj vključuje identifikacijo, analizo in oceno 
tveganj. Poslovni analitik v fazi planiranja pripravi korake za omejevanje potencialnih tveganj. 
Obvladovanje tveganj je proces, ki se dogaja skozi celotni življenjski cikel implementacije 
rešitev. Pri tem je pomembno, da poslovni analitik ustrezno identificira nova tveganja in 
nadzoruje identificirana tveganja.  
Primer identifikacije in obvladovanja tveganj za rešitve poslovne inteligence je prikazan v tabeli 
2. 
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Oznaka Vzrok Oznaka Tveganje Verjetnost Vpliv 
V1 Zasedenost ključnih 
kadrov zaradi tekočega 
dela oziroma vključenosti 
na drugih projektih 
T1 Zamik aktivnosti na 
projektu. 
Visoka Velik 
V2 Zasedenost zunanjega 
izvajalca 
T2 Nezmožnost 
sodelovanja 
zunanjega izvajalca 
v želenem časovnem 
okviru. 
Visoka Velik 
V3 Slaba kakovost podatkov 
in šifrantov na virih 
(T1), T3 Poraba dodatnih 
sredstev na projektu.  
Visoka Srednji 
V4 Nezadostno število 
kadrov glede na projektni 
načrt 
(T1), T3  Srednja Srednji 
Tabela 2 Primer identifikacije in obvladovanja tveganj 
Organizacijah, ki imajo vzpostavljen proces poslovne inteligence imajo kot informacijski nivo 
korporativni poročilni sistem. Ta je v večini uporabljen na vseh področjih poslovanja in je iz  
stališča tveganja na zelo visokem nivoju.  
Poročanje poslovanja in pomoč pri nadaljnjih odločitvah s katerimi razpolagajo končni 
uporabniki je zelo pomembna. Razvoj novih vsebin, sprememba obstoječih vsebin je zato 
vedno skrbno načrtovana. Že med poslovno analizo, analitik skupaj z deležniki določi točke, 
kjer bi lahko posledično sprememba povzročila napačno interpretacijo podatkov. V ta namen 
se poslovni analitik vedno posvetuje z razvijalci.  
 
V Organizacijah ločimo med 2 različnimi skupini tveganj: 
• Tveganje pri implementaciji vsebine v produkcijskem okolju 
Obravnava tveganja se kaže predvsem na nivoju implementacije sprememb v produkcijo. V 
primeru visokega tveganja se spremembe implementira na tedenski ravni, v času vikenda. V 
primeru nizkega tveganja se implementacija spremembe v produkcijo izvede vsak dan v tednu. 
S pomočjo matrike obvladovanja tveganja se oceni kako veliko je tveganje, in kakšni so 
nadaljnji koraki. 
• Tveganje pri razvoju novih vsebin 
Pri poslovni analizi in načrtovanju nove vsebine v podatkovno skladišče in posledično pripravi 
poročil se na splošno v organizacijah, kot največje tveganje kaže odsotnost deležnikov, ki so 
ključni za razvoj. V tem primeru imajo na splošno organizacije razvite ustrezne ukrepe, kot je 
predaja dela na drugega deležnika v interni ekipi oz. predaja dela zunanjemu partnerju. 
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5.1.7 Določanje prioritet 
Tehnika določanja prioritet pomaga poslovnemu analitiku olajšati deležnikove odločitve. S 
postavljanjem prioritet poslovni analitik hitreje ugotovi kaj je pomembno oziroma na kaj se 
mora osredotočiti pri poslovni analizi[8]. Na podlagi postavljenih prioritet se določi katere 
poslovne analize se izvede, katere poslovne zahteve bodo prve implementirane in koliko 
resursov se nameni posameznim zahtevam.  
S pomočjo postavljenih prioritet se zagotovi, da ima implementirana rešitev pravo dodano 
vrednost v določenem času. 
Pri postavljanju prioritet v organizacijah je v določeni meri pomembno, kako pomemben je 
deležnik – ali je prišla zahteva iz najvišjega vodstva, ali od strokovnih sodelavcev iz drugih 
področji. V kolikor pride zahteva iz približno enakih nivojev hierarhije se nalogo postavi na 
prednostni seznam po naslednjem ključu: ali je vsebina dostopna in imamo dovolj informaciji, 
da jo hitro razumemo in implementiramo; koliko časa je potrebnega za implementacijo vsebine 
in pripravo vsebine; kako velik vpliv ima vsebina za končne deležnike. Na podlagi tega se 
ustrezno prioritizira zahteve ter se jih postavi na prednostni seznam. 
 
V poslovni inteligenci zaradi možnih neodvisnosti vsako poslovno področje zasleduje svoje 
potrebe in zahteve, zato je za razvojno ekipo in poslovnega analitika pomembno definiranje 
pravilnih prioritet. Poslovni analitik si v ta namen lahko pomaga z matriko priložnosti, kot je 
prikazana na Slika 13 Matrika priložnosti za postavljanje prioritet. Vrstice predstavljajo 
poslovne procese, stolpci prikazujejo poslovna področja. Slika 13 ponazarja katero poslovno 
področje potrebuje poslovni proces pri odločanju. Pri tem se kot prioriteta postavi tisti poslovni 
proces, ki je označen v največ poslovnih področjih. 
Po zbranih vseh zahtevah in postavitvi prioritet je pomembno, da poslovni analitik predstavi 
ugotovite poslovnim uporabnikom iz različnih poslovnih področji. 
 
 
Slika 13 Matrika priložnosti za postavljanje prioritet 
5.1.8 Primer uporabe 
S pomočjo primerov uporabe določimo kdo so uporabniki rešitve poslovne inteligence, kakšni 
podatki so potrebni za implementacijo in katere metrike je potrebno analizirati[12]. S pomočjo 
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tehnike odgovorimo na vprašanja kje, kako in zakaj uporabniki uporabljajo rešitve poslovne 
inteligence pri vsakodnevnem delu. Tehnika opisuje opravila, ki jih bo sistem opravljal ter 
opravila, ki jih bo sistem dosegel na poti.  
 
Klasični pristop poslovne analize na področju poslovne inteligence se sprašuje kakšne podatke 
poslovni uporabnik potrebuje. Ta pristop omogoča, da imamo kasneje v fazi uporabe veliko 
želja po spremembah, saj je potrebno poslovnemu uporabniku omogočiti dostop do ostalih 
podatkov.  
 
Primeri uporabe so poslovno usmerjeni, izvabljanje in pridobivanje zahtev izvajajo na podoben 
način, ko klasični pristop z postavljanjem drugačnih vprašanj:[4] 
• Kdo so uporabniki? 
• Kaj je namen uporabe teh podatkov? 
• Kakšni so njihova poslovna vprašanja na katere je potrebno odgovoriti? 
 
Razlikovanje med primeri uporabe in funkcionalnimi zahtevami so lahko dvoumni, zato je 
najlažje to predstaviti z naslednjim stavkom. Vsak primer uporabe predstavlja zastavljen cilj 
poslovnega uporabnika, medtem ko so funkcionalne zahteve aktivnosti za dosego cilja. 
5.1.9 Modeliranje organizacije 
S pomočjo tehnike modeliranja organizacije se določi vloge, odgovornosti in poročevalne 
strukture v organizaciji.  
Organizacijski model določa kako so posamezna področja strukturirana. Namen področji je 
združevanje ljudi za doseganje določenega cilja. Skupine ljudi so združene, ker imajo podobna 
znanja in veščina ali zaradi določenega namen.  
Organizacijski model je vizualna predstavitev organizacijskih oddelkov ter definira meje 
posamezne skupine (kdo je v skupini), povezave med zaposlenimi znotraj skupine (kdo poroča 
komu), funkcijsko vlogo posameznika in povezave med različnimi oddelki [8].   
Vključevanje organizacijskega modela v poslovno analizo omogoča podporo članov projekta. 
Podpora je olajšana, ker so pomočjo organizacijskega modela identificirane vključene enote in 
zaposleni znotraj njih. 
Poznamo različne vrste organizacijskih modelov. V organizacijah sta najbolj razširjeni 
organizacijska struktura (med oddelčna) ter funkcionalna struktura (hierarhična). V veliko 
primerih se organizacijska struktura preslika v rešitve poslovne inteligence, predvsem pri 
deljenju informaciji in pripravi poročil. Tako se lahko v poročilnem sistemu definira struktura 
map, poročil in pravic po organizacijski strukturi.  
Kako je organizacija sestavljena ter kdo poroča komu imamo v dokumentaciji poslovne analize 
dokumentirano s pomočjo organigrama ter splošnih opisov.  
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Primer funkcionalne strukture: 
 
Slika 14 Primer funkcionalne strukture (BABoK) 
 
Primer organizacijske strukture: 
 
Slika 15 Primer organizacijske strukture (BABoK) 
5.1.10 Analiza vzrokov 
Tehnika analiza vzrokov je po BABoK vodniku uporabljena za identifikacijo in oceno vzroka 
težave [8].  
Najpogostejša težava, ki se pojavi v rešitvah poslovne inteligence se v večini primerov pojavijo 
na poročilnem sistemu. Težave sporočajo končni uporabniki. Te težave so napaka v podatkih, 
napaka pri dostopu do podatkov, napačna interpretacija podatkov ter podobno.  
Pri reševanju napake trenutno nimamo razvitega standarda odpravljanja težav, ampak se vsako 
težavo obravnava posebej, kot enolično. 
39 
 
Vsako težava se ustrezno klasificira, ter dodeli osebi, ki je najprimernejša za reševanje te težave. 
Način kako se težavo rešuje je prepuščeno vsakemu posamezniku.  
Reševanje napake najpogosteje poteka od zgoraj navzdol. Pregleda se težava z najvišjega 
nivoja, kot jo vidi uporabnik ter se nato s pomočjo vrtanja v globino poskuša prebiti do najnižje 
granulacije težave. 
Analiza vzrokov se uporablja za 2 namena: 
• Analiza po nastanku: identifikacija vzroka nastanka težave za ustrezno odpravo le te 
• Analiza pred nastankom: identifikacija potencialnih težav z namenom preprečitve 
težave 
Pri analizi vzroka nastanka se uporabljajo 4 primarne aktivnosti: 
• Definicija težave 
• Zbiranje podatkov o težavi 
• Identifikacija vzroka nastanka 
• Identifikacija aktivnosti za odpravo težave 
 
Za ugotovitev vzroka nastanka težave, se po priporočilu BABoK vodnika uporablja tako 
imenovani koncept petkrat zakaj ali »the 5 why«. Koncept se ukvarja s postavljanjem 
ponavljajočih vprašanj »zakaj meniš, da se je zgodila težava« do trenutka, ko se zazna ključna 
težava. Tehnika se tako imenuje, ker je ugotovljeno, da se z 5 zakaj vprašanji v povprečju 
ugotovi vzrok nastanka.  
5.1.11 Merila in ključni kazalniki zmogljivosti (KPI) 
Merila in ključni kazalniki uspeha (KPI) merijo učinkovitost rešitve, delov rešitve in drugih 
zadev, ki so za deležnike pomembni[8].  
S pomočjo kazalnikov je predstavljen napredek k željenemu cilju, obsegu, rezultatu, aktivnosti 
ali vhodom za nadaljnje delu. Rezultati metrik in ključnih kazalnikov so ključnim deležnikom 
predstavljeni v dogovorjeni obliki v dogovorjenem časovnem obdobju.  
Metrike so merilo uspešnosti. S pomočjo vrednotenja le teh se sistematično in objektivno oceni 
status izvedbe in učinkovitost doseganja cilja v časovnem intervalu. Pri tem se identificira, ali 
je potrebno karkoli spremeniti, da dosežemo cilj. Skupni imenovalec večine metrik so: čas(t), 
stroški(€), količina(N%) in zadovoljstvo strank. 
Kazalnik prikazuje rezultat analize enega ali več meritev, ki se nanaša na potrebe, vrednosti, 
aktivnosti ali vhode, v tabeli ali grafičnem prikazu. Vsak cilj je predstavljen z enim ali več 
kazalniki, kot je to prikazano v tabeli 3. 
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Kategorija Metrike 
Kakovost in uspešnost 
rešitve 
Cena? 
Zadovoljstvo stranke? 
Ustreznost izdelka ali storitve? 
Konsistentnost? 
Učinkovitost rešitve Stroški izvedbe? 
Čas obdelave/pregleda? 
Prilagodljivost rešitve Čas do uvedbe nove storitve ali procesa? 
Delež čas/stroški pri spremembah? 
Prilagodljivost zaposlenih / število predlaganih izboljšav? 
Znanje poslovnega 
analitika 
Število uporabljenih tehnik? 
Ali poslovni analitik predlaga rešitve? 
Delež sprejetih pobud s strani poslovnega analitika za 
izboljšanje stanja 
Ali poslovni analitik uporablja naučene lekcije? 
Tabela 3 Primer kazalnikov uspešnosti 
Dobro zastavljen KPI mora biti: 
• Dogovorjen: vsi deležniki se morajo strinjati z zastavljenim indikatorjem s strani 
poslovnega analitika. 
• Umerjen: umerjeni z pričakovanji, cilji in obsegom. 
• Ustrezno utežen: vsak KPI ima svoje uteži  
• Primeren za poslovno okolje 
• Ustrezen na namen ocenjevanja: KPI mora imeti definiran cilj, kot je primer 
napovedovanja ali sledenje dela poslovnega analitika.  
 
Pri vzpostavitvi kazalnika poslovni analitik upošteva vir kazalnika, metode zbiranja podatkov, 
kdo zbira podatke ter stroške, frekvenco in težavnost zbiranja podatkov. Lastnosti indikatorja 
so: ime, opis, lastništvo, metrike uporabljene za izračun, formula, namen, procesi uporabe, 
frekvenca merjenja, ciljne vrednosti, tip vizualizacije, korektivni ukrepi [10]. 
 
V organizacijah se v rešitvah poslovne inteligence pogosto uporabljajo KPI, za doseganje 
ustrezne kakovosti sistem, dosegljivosti sistema, privajanje na novosti, merjenje uporabnosti 
sistema. Primeri uporabe: število napak v ETL procesu, počasne poizvedbe, število 
uporabnikov sistema je nižje od običajnega, podatkovno skladišče je osveženo med tednom do 
8:00 ure v 90%, podatkovno skladišče je dosegljivo 99,9% časa med 8:00 in 15:00. Med drugim 
se tudi meri število unikatnih uporabnikov, ki uporabljajo poročilni sistem. 
Pri vsakem kazalniku je potrebno v primeru odstopanja ustrezno ukrepati. 
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5.2 Izvabljanje zahtev in sodelovanje 
Poslovna inteligenca je področje, ki vključuje različne funkcije pri implementaciji rešitev. Pri 
izvabljanju zahtev poslovni analitik uporablja različna orodja za dokumentacijo zahtev in 
različne tehnike za izvabljanje tako poslovnih, kot tehničnih zahtev [8].  
Poslovni deležniki v procesu poslovne analize imajo omejeno znanje: o poslovnih odločitvah, 
ki jih je potrebno podpreti; o podatkih, ki so temelj za poslovne odločitve; o viru podatkov, 
transformaciji in integraciji podatkov; o načinu predstavitve informaciji. 
Intervjuji s posameznimi deležniki identificirajo informacije in potrebne analize za poslovne 
odločitve, ki jih sprejemajo.  
Delavnice z deležniki iz različnih poslovnih področji pomagajo pri identifikaciji informaciji, ki 
se uporabljajo silosno in bi bile bolje uporabljene v enotni rešitvi.  
S podatkovnimi modeli in podatkovnimi slovarji so zagotovljene definicije struktur in 
poslovnih pravil na obstoječih podatkih. Poslovni analitik oceni razpoložljivo dokumentacijo 
za ugotavljanje nepopolnosti modela ali neskladnosti med modeli. 
Modeliranje procesov razširjeno s podatkovnimi pravili omogoča identifikacijo potrebnih 
informaciji za poslovne odločitve. Odločevalni modeli ponazarjajo uporabo zahtev podatkovne 
analitike za podporo poslovnim odločitvam.  
Poslovni analitiki se v fazi pridobivanja zahtev velikokrat uporabljajo prototipe v analitičnih 
orodjih z možnostjo samopostrežne analitike z namenom boljšega, hitrejšega pridobivanja 
zahtev s strani poslovnih deležnikov. Ob tem pa skupaj z deležniki poslovni analitik pregleda 
razumevanje pridobljenih informaciji. 
Izvabljanje zahtev in sodelovanje razdelimo na faze: 
• priprava na izvabljanje zahtev,  
• izvabljanje zahtev, 
• potrjevanje pridobljenih zahtev,  
• predstavitev rezultatov poslovne analize, 
• upravljanje sodelovanja deležnikov. 
 
V tabeli 5 je prikazan seznam tehnik na področju izvabljanja zahtev in sodelovanja prikazuje. 
Viharjenje možganov Sledenje zahtevam 
Analiza dokumentacije Opazovanje 
Ciljna skupina Izdelava prototipov 
Terminološki slovar Delavnice 
Razčlenitev dekompozicije Seznam deležnikov 
Analiza vmesnikov Ankete in vprašalniki 
Izvajanje intervjujev  
Tabela 4 Seznam tehnik v fazi izvabljanja zahtev in sodelovanja 
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5.2.1 Viharjenje možganov 
Viharjenje možganov je po definicije Wikipedije skupinska tehnika za generacijo čim večjega 
števila novih idej za rešitev določenega problema[14]. Tehnika se uporablja za razvoj novih 
idej in reševanje problemov, za zbiranje informaciji deležnikov ter za spodbujanje kreativnega 
razmišljanja.  
Značilnost brainstorming tehnike je generiranje idej deležnikov, le te niso v tistem trenutku 
dokumentirane podrobno, ampak se jih na delavnici viharjenja možganov zabeleži z uporabo 
lepilnih listkov, uporabe napisov na tablo. Po delavnici se glavne povzetke podrobneje razdela 
in podrobno definira. 
S stališča poslovne inteligence brainstorming tehnika omogoča raziskovanje na katere poslovne 
procese bo imela poslovna inteligenca največji vpliv ter s kakšnimi informaciji se lahko izboljša 
poslovne procese.  
S pomočjo brainstorming tehnike se na področju poslovne inteligence razvijajo vprašanja 
uporabljena v poslovnem procesu in poslovni analizi. Definirajo se možne dimenzije in tabele 
dejstev, ki se bodo uporabile v rešitvah poslovne inteligence. Ideje in možnosti, ki se izkažejo 
za uporabne se uporabijo tako v procesu izvajanja izvabljanja zahtev, kjer se o teh idejah 
diskutira, kot pri pripravi specifikacije za razvoj rešitev poslovne inteligence.  
Brainstorming tehnika se uporablja pri pripravi in izvajanju izvabljanje zahtev. 
5.2.2 Analiza dokumentacije 
Analiza dokumentov se uporablja pri pripravi na izvabljanje zahtev, pri izvajanju izvabljanja 
zahtev ter pri potrjevanju izvabljenih zahtev.  
S pomočjo analize dokumentov ima poslovni analitik pridobi razumevanje vsebin za poslvono 
analizo. Vpogled v trenutno stanje poslovnih procesov, organizacijske strukture, dokumentacije 
obstoječega stanja ter dokumentacije arhitekturnega modela vira omogoča poslovnemu 
analitiku izboljšanje poslovne analize v fazi izvabljanja zahtev. V poslovni inteligenci se 
velikokrat uporablja podatkovno rudarjenje z namenom analize podatkov v katerih poslovni 
analitik lahko najde vzorce, kategorije podatkov ter ugotovi možnosti za izboljšavo.  
Poleg zgoraj omenjeni aktivnosti se v analizi dokumentacije za potrebe poslovne inteligence 
vključi tudi pregled poslovnih pravil, tehnične dokumentacije obstoječih sistemov, pripravljena 
poročila, predhodne dokumentacije poslovnih analiz na tem področju. S pomočjo analize 
dokumentacije se v organizacijah pogosto zgodi, da se odkrijejo manjše ali večje 
pomanjkljivosti obstoječih sistemov, kot so pomanjkanje informaciji na viru, ni odgovornih 
oseb za posamezne procese, ne obstaja dokumentacija. Vse to vpliva na potek poslovne analize 
v fazi izvabljanja informaciji. Poslovni analitik lahko preveri s ključnimi deležniki pri 
izvabljanju informaciji, če ugotovitve analize dokumentacije držijo in se jih lahko uporabi pri 
pripravi specifikacije. 
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5.2.3 Izvajanje Intervjujev 
Tehnika izvajanje intervjujev je semantični pristop namenjen izvabljanju informaciji s strani 
posameznika ali skupine ljudi vključenih v poslovno analizo s pomočjo postavljanja vsebinskih 
vprašanj ter beleženjem odgovorov [8].  
V rešitvah poslovne inteligence je tehnika intervjujev velikokrat uporabljena, saj omogoča 
neposredno komunikacijo med poslovnim analitikom in deležniki pobude za poslovno 
inteligenco. Tehnika se najpogosteje izvaja pri izvabljanju informaciji s strani posameznika.  
Pri intervjuvanju se lahko uporabi strukturirane intervjuje, ali nestrukturirane intervjuje. Pri 
strukturiranih intervjujih ima poslovni analitik v naprej pripravljena vprašanja. Pri 
nestrukturiranih intervjujih poslovni analitik nima vnaprej pripravljenih vprašanj, temveč se 
prilagaja odgovorom deležnika. Pri nestrukturiranih intervjujih je poznavanje vsebin ključno, 
poslovni analitik mora biti dobro pripravljen. Napačno postavljena vprašanja lahko vodijo do 
napačnih odgovorov in posledično napačno zbranih zahtev. 
Uspešnost izvabljanja informaciji in zahtev je odvisna od vsebinske pripravljenosti poslovnega 
analitika ter drugih faktorjev, kot so izkušnje poslovnega analitika pri izvajanju intervjujev, 
učinkovitost poslovnega analitika pri zapisovanju odgovorov, pripravljenost deležnika podati 
prave, relevantne informacije. 
Priprava na intervjuje je pomemben del tehnike, saj omogoča učinkovito izvabljanje in 
pridobivanje informaciji. V ta namen se deležnikom v naprej pošlje seznam vprašanj. Prav tako 
se deležnike pred intervjujem obvesti o času in poteku intervjuja [11]. 
 
Tehnika intervjujev se uporablja tako pri pripravi na izvabljanje informaciji, v fazi izvabljanja 
informaciji ter pri potrjevanju rezultatov.  
Tehnika je v implementaciji rešitev poslovne inteligence zelo pomembna v kontekstu časa in 
resursov. Napačno zbrani odgovori lahko upočasnijo razvoj rešitev poslovne inteligence.  
5.2.4 Delavnice 
Delavnice so zelo učinkovita tehnika za izvabljanje zahtev s strani ključnih deležnikov. 
Običajno so osredotočene na en cilj. Namenjene so deležnikom ter strokovnjakom na 
določenem področju z namenom pridobiti čim več kakovostnih informaciji. Običajno se 
delavnice izvedejo v enem oziroma več dnevih [8].  
Pogoj za uspešno izvedeno delavnico je: 
• Izbira pravih deležnikov. V kolikor na delavnici ni vseh deležnikov, ki poznajo 
obravnavano vsebino oziroma se ukvarjajo z aktivnostmi, ki so pomembne za vpeljavo 
rešitev poslovne inteligence, je delavnica pomanjkljiva in jo je potrebno ponoviti. Kot 
navajajo v BABoK vodniku prisotnost prevelikega števila deležnikov vpliva na 
učinkovitost delavnice, zato je pomembno kdo je pristen in kakšna je njegova vloga. 
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Ključnega pomena pri izvedbi delavnice je pripravljenost deležnikov deliti znanja in 
ugotovitve.  
• vsi deležniki delavnice morajo poznati namen in cilj delavnice v naprej, kot je definicija 
obsega rešitve, pregled in odkrivanje značilnosti poslovnih procesov. Vsebine, ki 
vplivajo na potek poslovne analize in implementacije rešitve poslovne inteligence.  
• Poznavanje vsebine s strani poslovnega analitika, ki mora voditi delavnico kot intervju, 
s postavljanjem vprašanj iz zbiranjem odgovorov. Pri tem je pomembno, da ima 
poslovni analitik na delavnici pomoč. Poslovni analitik ob diskusiji ne more zapisovati 
odgovorov in delati zapiskov. Dokumentacija je zelo pomembna, saj na podlagi le te 
poslovni analitik kasneje oblikuje specifikacije, poslovne modele. 
5.2.5 Izdelava prototipov 
Tehnika izdelava prototipov je učinkovita v fazi izvabljanju zahtev ključnih deležnikov. S 
pomočjo prototipov poslovni analitik pripravi poslovni model, lahko izdela določena poročila 
in vizualizacije z namenom enotnega razumevanja zahtev deležnikov in poslovnega analitika 
[8]. Prototipi v poslovni inteligenci so lahko samo logični modeli, predstavitev trenutnega dela 
ali že predlagana končna rešitev. Primer so končna poročila, vizualizacije, modeli.  
Tehnika prototipov zahteva dobro vsebinsko znanje poslovnega analitika. Prototipi se v 
poslovni analizi za poslovno inteligenco izvedejo še pred izmenjavo mnenj, delavnic s 
končnimi deležniki. Pri tem mora poslovni analitik poznati ključne kazalce poslovanja in kako 
jih v organizaciji merijo. V kolikor obstaja že dimenzijski model, ki se ga lahko vključi v tehniki 
prototipov, poslovni analitik že pozna osnovne dimenzije s pomočjo katerih merijo ključne 
kazalnike poslovanja. V kolikor se izvaja prototip nad relacijsko podatkovno bazo se predhodne 
modele uporabi kot osnovo. S tem je prototip hitreje pripravljen.  
Ker ljudje hitreje sprejemajo vizualizacije, kot številke je pomemben vidik tehnike prototipov 
priprava vizualizaciji s pomočjo katerih poslovni analitik deležnikom prikaže kakšna bo končna 
slika rešitve ter pri tem poudari na kaj morajo dati v fazi izvabljanja zahtev in informacij 
poseben poudarek .  
Pri izvajanju tehnike se uporabljajo različna analitična orodja. Pozornost pri izbiri analitičnega 
orodja je zmožnost spremembe podatkovnega vira. 
V procesu razvoja poslovne inteligence to pomeni, da se poslovni analitik poslužuje podatkov, 
ki so mu na voljo tekom poslovne analize. Te podatke pridobi lahko v obliki datotek, ali 
povezave do testnih podatkov v podatkovni bazi. Na podlagi pridobljenih podatkov s pomočjo 
analitičnih orodji pripravi vizualni prototip. Namen je, da s pomočjo vizualizacij pokaže 
poslovnemu uporabniku možni končni rezultat implementacije poslovne inteligence. V sklopu 
te aktivnosti pa poslovni analitik pridobi ustrezen tehnični vpogled v podatke, ki mu koristi pri 
nadaljnji poslovni analizi ter razvijalcem pri razvoju rešitev poslovne inteligence.  
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5.2.6 Opazovanje 
S tehniko opazovanja poslovni analitik za izvabljanje in pridobivanje informacije s pomočjo 
opazovanja in razumevanja aktivnosti ter postavljanje le teh v kontekst poslovnega procesa [8].  
Poslovni analitik mora pri tehniki opazovanja imeti točno določen cilj opazovanja. Poznati 
mora kontekst poslovnega procesa ter kakšne podatke oziroma informacije želi pridobiti v fazi 
opazovanja ter kako jih bo kasneje lahko uporabil.  
 
Uporablja se kot temelj za identifikacijo potreb in priložnosti, razumevanje poslovnega procesa, 
določanje standardov učinkovitosti ali za učenje in razvoj.  
Opazovanje se vedno izvaja pri konkretnem opravljanju aktivnosti. Lahko je to v naravnem 
delovnem okolju, ali po dogovoru v temu primernih prostorih.  
 
Opazovanje ločimo na aktivno in pasivno opazovanju. Pri aktivnem opazovanju opazovalec 
postavlja vprašanja deležniku. Kljub motnjam v procesu, zaradi postavljanja vprašanj, je ta del 
iz vidika pridobivanja ključnih informaciji pomemben. Pri pasivnem opazovanju opazovalec 
postavlja vprašanja deležniku po končanem opazovanju. Med opazovanjem si poslovni analitik 
zapisuje ugotovitve.  
 
Informacije zbrane v fazi opazovanja so zanesljive. V fazi poslovne analize se tehnika 
opazovanja uporablja pri potrjevanju informaciji zbranih z drugimi tehnikami.  
 
Na področju poslovne inteligence se tehnika ne uporablja pogosto, saj lahko z ostalimi 
tehnikami, ki so bolj intelektualne, sodelovalne pridobimo ključne informacije za izvedbo 
rešitev poslovne inteligence. 
5.2.7 Ciljna skupina 
Tehnika ciljna skupina je namenjena pridobivanju informaciji z osredotočenostjo na specifični 
poslovni proces, orodje v skupini več deležnikov z specifičnim znanjem [8]. Deležniki delijo 
svoje potrebe, želje in vtise o obravnavani vsebini.  
Dober poslovni analitik opravi pripravo na sestanek, pomaga pri izbiri udeležencev in vodi 
delavnico.  
Tehnika fokus skupine se lahko izvede v kateremkoli trenutku poslovne analize ali razvoja 
rešitev poslovne inteligence. V kolikor se delavnica fokus skupine izvede med razvojem 
podatkovnega skladišča, je potrebno zbrane ideje posebej analizirati, ker lahko vplivajo na že 
zbrane zahteve. V tem primeru je potrebno zahteve posodobiti, ali zapisati nove zahteve. V 
kolikor se v fokusirani skupini obravnava razvit produkt pred produkcijo, lahko fokusirana 
skupina vpliva na postavitev produkta v organizaciji. Če obravnava fokusirana skupina produkt, 
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ki je že v produkciji, je namen fokusirane skupine revizija obstoječega produkta in postavitev 
smernic za nov produkt.  
 
Aktivnosti fokus skupine so podobne aktivnostim v tehniki viharjenje možganov. Razlika je v 
tem, da je tehnika fokus skupine bolj strukturirana in osredotočena na določeno temo. Prav tako 
se razlikuje s tehniko intervjujev. Tehnika je odprta diskusija s katero poslovni analitik pridobi 
informacije točno določene teme.  
Rezultati tehnike fokus skupine so zapiski, ki jih zapisuje poslovni analitik med delavnico. 
Poslovni analitik pri tem analizira ter zapiše dogovore delavnice ter pripravi končno poročilo z 
rezultati. 
S tehniko fokusiranih skupin poslovni analitik pridobi veliko informaciji na posamezni 
delavnici. Pri tem poslovni analitik pridobi informacije o znanju, izkušnjah in odnosu 
posameznega udeleženca [9]. 
5.2.8 Ankete ali vprašalniki 
Tehnika ankete ali vprašalniki je uporabljena za pridobivanje ključnih informacij za potrebe 
poslovne analize v fazi pridobivanja zahtev. Informacije so podane v strukturirani obliki in 
zajemajo različne poglede na stranko, produkte, delovne procese, podatke. Namen anket in 
vprašalnikov je pridobiti čim več informaciji poslovnega procesa v čim krajšem času [8].  
Ankete ali vprašalniki vsebujejo več vprašanj, ki so lahko zastavljeni v zaprti ali odprti obliki. 
Pri odprti obliki so odgovori že podani, poslovni uporabnik pa mora izbrati najbolj primeren 
odgovor. Ta vrsta vprašanj je lahko kategorizirana, poslovnemu analitiku omogoča lažjo 
analizo. Vprašaja v odprti obliki, kjer poslovni uporabnik poda odgovor v obliki teksta so bolj 
podrobna in uporabljena predvsem, ko je težava znana, ni pa znan odgovor na težavo.  Poslovni 
analitik ima pri analizi teh vrst vprašanj več dela, rezultat analize je boljši. 
 
Pri implementaciji rešitev poslovne inteligence so ankete ali vprašalniki v organizacijah 
pogosto uporabljeni. Uporabljeni so pred raziskovalno delavnico s ključnimi deležniki. 
Vprašalniki ali ankete so interni, ko vpeljujemo rešitve povsem interno, ali eksterni, ko pri 
analizi sodelujejo zunanji ponudniki. V večji meri se uporabljajo eksterni vprašalniki s strani 
ponudnikov rešitev poslovne inteligence, saj želijo še pred uradnim poslovnim srečanjem 
pridobiti osnovne podatke organizacije ter upravljanja s podatki. 
Primer vprašanj, ki so uporabljeni na področju poslovne inteligence so: 
- Identificirane priložnosti? 
- Osnovne dimenzije poslovne priložnosti? 
- Kaj je dodana vrednost implementirane rešitve? 
- Na kakšen način danes uporabljate podatke, če jih sploh? 
- Ali je v organizaciji implementiran sistem merjenja KPI? 
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- Kdo so osebe, ki uporabljajo analitiko? 
 
Ankete ali vprašalniki se dopolnjujejo z ostalimi tehnikami poslovne analize. So osnova za 
izvedbo raziskovalnih delavnic, delavnic viharjenja možganov, fokus skupin. 
5.3 Življenjski cikel zahtev 
Za vzpostavitev in vzdrževanje celotne arhitekture poslovne inteligence je potrebno vzpostaviti 
tudi ustrezno infrastrukturo. To pomeni, da se lahko pri razvoju rešitev poslovne inteligence 
pojavijo določene odvisnosti v rešitvi, ki vplivajo na razvoj posameznih segmentov poslovnih 
potreb. Kot najbolj učinkovito se izkaže razvoj podobnih in odvisnih vsebin skupaj.  
V tabeli 6 je prikazan seznam tehnik uporabljenih v fazi življenjskega cikla zahtev. 
 
Sledenje zahtev Matrika vlog in dovoljenj 
Modeliranje organizacije Seznam deležnikov 
Določanje prioritet Delavnice 
Pregled   
Tabela 5 Seznam tehnik v fazi življenjskega cikla zahtev 
V nadaljevanju so navedene nekatere tehnike poslovne analize pri spremljanju življenjskega 
cikla zahtev na področju poslovne inteligence. 
5.3.1 Sledenje zahtev 
Tekom razvoja rešitev poslovne inteligence poslovni analitiki pogosto zaznajo težave, izzive, 
ki jih je potrebno rešiti. To se lahko pred izvajanjem sprememb, med izvajanjem sprememb, ali 
po izvedbi sprememb. S pomočjo tehnike sledenja zahtev se prepreči negativne posledice pri 
razvoju rešitve poslovne inteligence.  
S pristopom sledenja zahtev deležniki rešitev poslovne inteligence beležijo zahtevke kot so 
napake, dodatne zahtevke, razširitve obstoječega stanja, odvisnosti. Tehnika omogoča sledenje 
zahtevi od identifikacije do končne stopnje, ki je lahko rešitev, ali odlog zahteve. Odvisno od 
vrste zahteve in faze v kateri je razvoj rešitev poslovne inteligence. Vse vmesne točke so 
transparentne vsem deležnikom. Vidi se napredek zahteve ter kdo je odgovoren za rešitev le te.  
Ob identifikaciji zadeve se vsaka zadeva ustrezno zapiše v temu namenjeno programsko 
opremo. Ob identifikaciji je potrebno navesti ključne elemente zadeve, kot so opis, kategorija, 
vrsta, datum identifikacije, kdo je prijavil zahtevo, opis vpliva zahteve na končno rešitev, 
prioriteto izvajanja, do kdaj naj bo zahteva rešena, odgovorna oseba prijavljene zahteve, 
izvajalec spremembe, status. 
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S pomočjo tehnike in orodji za sledenje zahtev se določi tudi prioriteta izvajanja sprememb. 
 
Organizacije za sledenje zahtev uporabljajo temu namenjena orodja, ki omogočajo sledenje od 
izvora zahteve do rešitve le te. Orodja omogočajo trenutno kontrolo, kot tudi celotno revizijsko 
sled za rešene zahteve.  
5.3.2 Pregled 
Tehnika pregleda omogoča poslovnemu analitiku oceniti izvedeno delo. Za pregled izvedbe 
poslovne analize se uporabljajo različni tipi, ki so za vsako organizacijo in poslovno analizo 
drugačni. 
Pri vseh tehnikah pregleda so skupne dimenzije: 
• Cilj: definira zakaj se pregled izvaja 
• Tehnika: določa ali gre za formalni, ali neformalni pregled 
• Udeleženci: določa, kdo je udeležen v pregledu 
 
Tehnika pregleda je osredotočena na izvedeno delo, ne na spretnosti ali izvajanje deležnika v 
procesu implementacije rešitev poslovne inteligence. Izvedeno delo je lahko pripravljena 
specifikacija, arhitektura rešitve, razviti podatkovni modeli, pripravljena poročila in ostalo.  
Namen pregleda je identifikacija napak in pomanjkljivosti.  
Cilj je odprava napak, zagotovitev sledenju specifikacijam in standardom, zagotovitev, da je 
delo opravljeno, odgovoriti na odprta vprašanja, reševanje težav, iskanje alternativ, seznaniti 
pregledovalce z opravljenim delom ter merjenje kvalitete izdelka.  
Pri pregledu je vedno prisoten poslovni analitik, ostali pregledovalci so lahko zaposleni na 
enakem nivoju (razvijalci rešitev) ali deležniki, ki preverjajo opravljeno delo. 
Naloga poslovnega analitika pri pregledu dela je zbiranje povratnih informaciji pregledovalcev 
ter na podlagi le teh ustrezno prilagoditi nadaljnje delo.  
 
Pregled je lahko uraden ali neuraden, odvisno od deležnikov in zahtev. Tehnike pregleda delimo 
na:  
- Inšpekcijski, kjer v večini deležniki na istem nivoju ali deležniki v procesu analize 
preverijo kako je določen segment rešitve pripravljen, ali sledi zahtevam. Namen je 
izboljšanje rešitve.  
 
V poslovni inteligenci se pregledi izvajajo pri arhitekturi podatkovnega skladišča, razvoju 
podatkovnega skladišča, saj želimo da je le ta pripravljen v skladu s standardi ter zagotovi vsem 
zahtevam v analizi. 
- Timski pregled je namenjen pregledu opravljena dela širši skupini na istem nivoju ali 
deležnikom v procesu z namenom informiranja o napredku 
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- Tehnični pregled se izvede, ko v fazi razvoja pride do težave. Preveri se rešitev in 
predlaga alternative 
- Neformalni pregled, kjer poslovni analitik naredi hitro analizo opravljenega dela ter 
preveri ali zadosti zahtevam v poslovni analizi. 
- Ad-hoc pregled se zgodi, ko poslovni analitik želi preveriti izdelano rešitev, pri tem pa 
potrebuje razlago rešitve.  
 
Tehnika se v rešitvah poslovne inteligence izvaja zelo pogosto, saj omogoča odkriti 
pomanjkljivosti v zgodnji fazi razvoja, prav tako pa omogoča, da ima poslovni analitik vpogled 
v rešitev pred zaključkom razvoja. Pri implementaciji modelov pripravljenih v poslovni analizi, 
poslovni analitik preveri pravilnosti podatkov in poda povratno informacijo razvijalcem 
poslovnih rešitev o morebitnih slabostih. 
5.3.3 Upravljanje zaostankov 
Namen tehnike upravljanja zaostankov je beleženje, spremljanje ter postavljanje prednostnega 
seznama dela, ki ga v nekem časovnem obdobju ne bomo opravili. Te naloge so zaostanki. 
Zaostanki se zgodijo, ker zaposleni niso uspeli rešiti trenutnih nalog, ali so se postavile 
drugačne prioritete.  
Upravljanje z zaostanki se ukvarja s pristopom za določitev: 
• katere naloge se vključi v zaostanke,  
• kako se opiše delovne naloge, 
• kako se sledi delovnim nalogam, 
• kako se izvaja pregled nalog in se jih postavlja v prednostno listo, 
• kako se izbere naloge na katerih se bo delalo, 
• kako se naloge odstrani iz zaostankov. 
V aplikacijah za upravljanje zaostankov imajo naloge, ki so postavljene najvišje prednost pred 
ostalimi. To so naloge, ki prve pridejo v izvedbo.  
Izvajanje periodični pregleda nalog v zaostankih je potrebno izvajati redno zaradi možnih 
sprememb v zahtevah naročnika.  
Redno preverjanje števila nalog v zaostankih omogoča hitro ukrepanje. V primeru, da je veliko 
nalog v zaostankih, je lahko posledica napak v sistemu, ali padec produktivnosti.  
 
Naloga pride v seznam zaostankov, če ima naloga dodano vrednost za naročnika. Naloge v 
zaostanke lahko zapisuje temu namenjena oseba, ali odbor za naloge. Lahko pa je tudi 
prepuščeno poslovnemu analitiku.  
V zaostanke se zapisuje različne vrste nalog, kot so primeri uporabe, funkcionalne zahteve, 
nefunkcionalne zahteve, naroča strank, tveganja, zahteve po spremembi, napake, planirano 
delo, vzdrževanje, izvedba predstavitve, pisanje dokumentacije.  
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Pri zaostankih je pomemben vidik tekoče delo in razlikovanje med tekočim rednim delom in 
zaostanki. Pri tem se uporablja več različnih pristopov, kot sta Canban in Scrum. Oba pristopa 
omogočata seznam zaostankov ter prikaz rednih aktivnosti na nadzorni plošči rednih nalog. 
 
Ker se poslovna inteligenca spreminja, tako kot se spreminjajo poslovni procesi v podjetju je 
beleženje zaostankov v poslovni inteligenci recept za sledenje vsem spremembam, ki jih je 
lahko veliko. V večini organizaciji se za beleženje zaostankov uporablja namenska programska 
orodja. S pomočjo orodja organizacije beležijo vse vrste nalog, ki se pojavijo tako v času 
poslovne analiz, kot v času implementacije ali, ko je rešitev poslovne inteligence v produkciji.  
Glede na pristop (Canban, Scrum), ki ga uporablja organizacija se vse naloge najprej postavijo 
v zaostanek, nato pa se z tako imenovanimi sprinti določene naloge vključi v tekoči sprint.  
5.4 Analiza strategij 
Poslovni analitik z uporabo konceptualnih modelov na višji ravni lahko preveri in analizira 
trenutno stanje podatkov, informaciji v organizaciji. Pomemben vidik analize strategij je 
ugotovitev ali v organizaciji obstajajo podatkovni silosi. Poslovni analitik oceni kakšne težave 
imajo zaposleni z njimi in kakšne so možnosti za omilitev le teh. S pomočjo organizacijskih 
modelov poslovni analitik oceni kako organizacija upravlja s podatki. Ali obstajajo procesi za 
upravljanje s podatki, kot je kvaliteta podatkov, dostop do podatkov. 
Pri določanju bodočega stanja upravljanja s podatki, poslovni analitiki uporabljajo različne 
modele s katerim lahko predstavijo bodoče stanje rešitve, kot je arhitektura sistema, podatkovna 
arhitektura za prenos in transformacijo podatkov: 
 
Uporabljeni modeli pri analizi strategij so: 
• Logični podatkovni modeli: predstavlja arhitekturo sistema. Namen je predstavitev 
povezav od vira podatkov do podatkovnega skladišča ter naprej do končnega prikaza 
informaciji končnemu uporabniku. 
• Podatkovni tok: predstavlja na kakšen način se podatki prenašajo iz vira v podatkovno 
skladišče. 
• Poslovni oz. odločevalni model: definira na kakšen način uporabniki sprejemajo  
poslovne odločitve. Pri tem se osredotoča kako in kje lahko poslovna analitika izboljša 
poslovno odločanje. 
• Fizični podatkovni model je namenjen prikazu okolja iz katerega je razvidno 
podatkovno skladišče (Data Warehouse) in področno skladišče (Data Mart) 
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Razširjena arhitektura rešitev poslovne inteligence omogoča inkrementalni razvoj rešitev za 
različna poslovna področja organizacije. S tem načinom poslovni analitik lahko lažje izvaja 
spremembe v procesu razvoja glede na potrebe, prioritete in vpliv na poslovno odločanje.  
5.4.1 Podatkovno modeliranje 
Temelj za dober razvoj rešitev poslovne inteligence in podatkovnih skladišč so pravilno razviti 
podatkovni modeli. Le ti lahko omogočijo pravo dodano vrednost pri poslovnih odločitvah. 
Rezultat učinkovitih podatkovnih modelov je priprava podatkov, ki so pravilni, prečiščeni in 
celoviti[12]. 
Podatkovni model je specifikacija podatkovnih struktur in poslovnih pravil, ki predstavljajo 
poslovne zahteve. Rezultat podatkovnega modela je specifikacija, ki je razvijalcem poslovnih 
rešitev v pomoč pri razvoju. Podatkovni model je metoda za vizualno predstavitev podatkov, 
ki so potrebni, zbrani  in uporabljeni v organizaciji[6].  
Podatkovno modeliranje je strukturiran pristop pri identifikaciji in analizi podatkovnih 
struktur. Dobro sodelovanje poslovnih uporabnikov in informatikov je temelj za dobro 
pripravljen podatkovni model.  
Podatkovni modeli so vizualna predstavitev elementov v procesu rešitev poslovne inteligence, 
ki so pomembni za posel.  
Podatkovni modeli se uporabljajo tako pri izvabljanju, analizi in urejanju zahtev, kot tudi pri 
razvoju.  
 
Vrste podatkovnih modelov 
 
Slika 16 3 vrste podatkovnih modelov 
Konceptualni podatkovni model predstavlja poslovni model na najvišji ravni. Pomemben je 
pri komunikaciji poslovnega analitika s poslovnimi uporabniki z namenom razumevanja in 
določitve poslovnega procesa v organizaciji 
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Logični podatkovni model je najbolj uporabljen pri razvoju analitičnih in poročilnih rešitev v 
poslovni inteligenci. Je poslovni pogled na podatke, brez podrobnosti o njeni implementaciji.  
 
Fizični podatkovni model predstavlja nivo, kjer so zbrane podrobnosti o načinu 
implementacije podatkov v podatkovno skladišče. Logični podatkovni model je osnova za 
fizični podatkovni model, saj ponazarja katere podatke je potrebno implementirati. Razvijalci 
logični podatkovni model pretvorijo v tabele, stolpce, ključe in ostale fizične elemente 
podatkovne baze.  
 
Modeliranja podatkov poteka prikazan na sliki 17 je proces od pridobivanja poslovnih zahtev 
do fizične implementacije v podatkovno bazo. To pomeni, da proces modeliranja podatkov 
vključuje zbiranje poslovnih zahtev (identifikacija povezav), priprava različnih podatkovnih 
modelov (logični, fizični) ter podpora pri razvoju končne rešitve.  
 
 
Slika 17 Potek modeliranja podatkov 
Dimenzionalni model je prikaz strukture podatkov v obliki, ki je blizu poslovnim 
uporabnikom. Dimenzionalni model je zgrajen z namenom lažje analize podatkov, omogoča 
boljše zmogljivosti pridobivanja podatkov ter je osnova za orodja poslovne inteligence. Primer 
dimenzionalnega modela je prikazan na sliki 18. 
 
 
Slika 18 Primer dimenzionalnega modela 
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Sestavljen je iz tabel dejstev in dimenzij. Tabele dejstev in dimenzije so povezane med seboj s 
pomočjo surogatnih ključev. Tabela dejstev predstavlja podatke, ki so merljivi, medtem ko 
dimenzija opisuje tabelo dejstev. 
V dimenzionalnem modelu so pomembne odvisnosti med tabelami dejstev in dimenzijami. Kot 
navaja Kimball [10] je najlažja predstava poslovnih procesov in odvisnost le teh glede na 
pripadajoče dimenzije najlažje prikazati s pomočjo tako imenovane BUS matrike, ki je na sliki 
12. Naloga poslovnega analitika je, da zna pripraviti BUS matriko, kot je prikazana na sliki 20, 
iz analiziranih procesov in vsebin.  
 
 
Slika 19 BUS matrika poslovnih področji 
Med tabelami so vzpostavljene različne kardinalnosti, kot so ena proti ena, ena proti mnogo, 
mnogo proti mnogo. Tip kardinalnosti je odvisen od poslovnih pravil uporabe podatkov.  
Dobri podatkovni modeli vsebuje tudi meta podatkovni opis dimenzij, tabel dejstev. Kdaj in 
zakaj so bile ustvarjene ali spremenjene, kako naj se uporabljajo, kako pogosto se uporabljajo, 
kdaj in kdo so glavni uporabniki.  
Podatkovno modeliranje je zelo pomembna aktivnost v poslovni analizi za področje poslovne 
inteligence. Modeliranje in pregled logičnega modela pomaga pri razlagi poslovnih zahtev 
uporabnikov in potrjevanju razumevanja poslovnih zahtev. Pomaga pri razvoju podatkovnega 
skladišča in analitičnih orodjih. S pomočjo podatkovnega modeliranja se pripravlja tehnična 
dokumentacija rešitev poslovne inteligence. 
V tabeli 7 je prikazan seznam tehnik uporabljenih v fazi analize strategij. 
Prevzemni in ocenjevalni kriteriji Določanje prioritet 
Uravnoteženi kazalniki Modeliranje procesov 
Analiza poslovnih pravil Izdelava prototipov 
Analiza dokumentacije Modeliranje obsega 
Razčlenitev dekompozicije Diagram zaporedji 
Slovarček Seznam deležnikov 
Analiza vmesnikov Modeliranje stanj 
Izvajanje intervjujev Primeri uporabe 
Meritve in ključni kazalci uspešnosti Ocenjevanje ponudnikov 
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Analiza nefunkcionalnih zahtev Podatkovni slovar 
Opazovanje Diagram toka podatkov 
Modeliranje organizacije Modeliranje podatkov 
Analiza prednosti, slabosti, priložnosti in 
nevarnosti (SWOT) 
Modeliranje odločitev 
Tabela 6 Seznam tehnik v fazi analize strategij 
5.4.2 Analiza poslovnih pravil 
Pri razumevanju poslovanja organizacije ter ustrezni prilagoditvi procesa poslovne inteligence 
ima  razumevanje poslovnih pravil pomembno vlogo. Kako poteka vsakodnevni proces in kaj 
so ključni dejavniki pri vsakodnevnem odločanju so elementi, ki jih mora poslovni analitik 
poznati.  
V procesu poslovne analize je potrebno poslovna pravila identificirati, pregledati, preveriti z 
uporabniki, dokumentirati in v končni fazi implementirati v rešitve za poslovno odločanje [8]. 
Poslovno pravilo je specifičen element poslovnega procesa, ki je točno določen in ga 
uporabljajo vsi zaposleni v poslovnem procesu.  
Poslovna pravila so lahko zapisana v poslovnih dokumentih, regulatornih ali pogodbenih 
dokumentih, ali pa so del poslovne kulture in del dobrih praks poslovnega procesa.  
Skupine pravil za definicijo poslovnega procesa so v veliko organizacijah zbrane v obliki tabele, 
malo manj v obliki odločitvenih dreves. V skupini pravil je navadno zbranih več tako 
enostavnih, kot kompleksnih pravil.  
V poslovni inteligenci je pomembno, da so pravila eksaktna, točna, uporabna. Pomembno je, 
da se lahko vsako poslovno pravilo obravnava ločeno ter je unikatno ter tako uporabljeno na 
različnih koncih, na enak način.  
Poslovna pravila se pogosto implementira že v fizičnem modelu. V kolikor to ni mogoče se 
poslovno pravilo implementira v logičnem modelu, ki je osnova za prikaz rezultatov poslovnim 
uporabnikom.  
5.4.3 Terminološki slovar 
Terminološki slovar je namenjen enotnemu razumevanju osnovnih poslovnih besed v fazi 
poslovne analize, kot tudi v fazi razvoja rešitev poslovne inteligence. Termini so definirani 
tako, da so razumljivi tako poslovnim deležnikom, poslovnemu analitiku, razvijalcem rešitev 
[8].  
Terminološki slovar je v večini podjetij, ki uporabljajo poslovno inteligenco definiran, kot 
seznam v različnih tekstovnih orodjih. Najboljša rešitev za uporabo terminološkega slovarja so 
temu primerne aplikacije, kot so aplikacije za upravljanje s podatki. Na ta namen vsi deležniki 
dostopajo do enega vira poslovnih besed.  
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Gradnja terminološkega slovarja se začne že v fazi planiranja na poslovno analizo, ter se ga 
dopolnjuje skozi celotni razvoj rešitev poslovne inteligence. Pri pripravi terminološkega 
slovarja sodeluje več deležnikov, pri tem si delijo znanje in razumevanje terminologije domene. 
Poslovna inteligenca se razvija, tako kot se razvijajo poslovni procesi. Zato je potrebno biti še 
posebej pozoren pri pravilni uporabni terminologije. Napačna uporaba besed iz slovarja lahko 
hitro prinese napačne poslovne odločitve. Upoštevati je potrebno naslednja pravila: 
- razumljive, jedrnate, kratke besede, 
- terminološki slovar je javen in enostavno dostopen, 
- skrbno upravljanje terminološkega slovarja. 
5.4.4 Diagram toka podatkov 
Tehnika diagrama toka podatkov omogoča grafično ponazoritev logične sheme toka podatkov. 
S diagramom predstavimo kaj je vir podatkov, s kakšnimi aktivnostmi poteka transformacija 
podatkov ter kako so podatki predstavljeni končnemu uporabniku [8].  
Osnovni elementi vsakega diagrama toka podatkov so: 
• Vir: kje podatki nastajajo 
• Aktivnosti: kaj se dogaja s podatki 
• Vhodi/izhodi: kateri podatki vstopajo v proces, kateri izstopajo  
• Transformacija podatkov: ponazarja spremembe podatkov in kje se zgodijo 
• Shramba podatkov: kje se nahajajo končni ter začasni podatki  
 
 
Slika 20 Yurdonova notacija diagrama poteka podatkov 
Obstaja več vrst diagramov toka podatkov, odvisno od nivoja pogleda na podatke. Deli se od 
najvišjega nivoja, kjer je prikazan kontekstni tok podatkov, do nižjih nivojev, kjer se 
osredotočamo na posamezne specifične procese.  
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Slika 21 Prikaz toka podatkov na najvišji ravni 
5.4.5 Analiza odločitev 
Tehnika analize odločitev se ocenjuje nastalo težavo in možne odločitve, ki določajo kakšno 
vrednost ima vsaka od možnih odločitev. Odločitev je aktivnost, ki določa katera pot izmed 
vseh možnih poti je bila izbrana [8]. 
Odločitve je težko oceniti, če težava ni identificirana v celoti, če aktivnosti do željenega cilja 
niso razumljive ali če vrednost kočnega rezultata ni razumljiva ali dogovorjena s strani 
deležnikov. Analiza odločitev pomaga poslovnemu analitiku oceniti različne izhodne vrednosti 
pri negotovih ali kompleksnih razmerah.  
Za uspešno analizo odločitev mora poslovni analitik poznati vrednote in cilje pomembne za 
odločanje o težavi, objektivne razmere, ki vplivajo na odločitev ter posledice posameznih 
odločitev.  
Koraki analize odločitev so: definicija težave, definicija alternativ, ocena alternativ, izbira 
alternative, implementacija odločitve.  
Poslovni analitiki pri analizi odločitev uporabljajo različna orodja in tehnike, kot so: 
odločitvene tabele, odločitvena drevesa, primerjava dobrih in slabih lastnosti, analiza različnih 
kriterijev ter druge.  
Na sliki 22 je primer tehnike za odločanje in sicer odločitvene tabele, kjer je izvedena 
primerjava treh možnih rešitev z štirimi različnimi kriteriji. 
 
Slika 22 Tabela analize odločitev 
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V organizacijah se skoraj pri vsaki implementaciji vsebine v podatkovno skladišče izvede 
analiza odločitev. V veliki meri to izhaja iz same vsebine in zahtev, ki jih imajo ključni 
deležniki. Pri ključnih deležnikih se prevečkrat srečamo z ozkim pogledom na vsebino, zato se 
pri implementaciji vsebin poslovni analitiki poslužujejo predvsem tehnik primerjalne analize 
ter primerjave dobro-slabo. Na podlagi teh tehnik se določi na kakšen način bo vsebina 
implementirana, ali se implementira celotna vsebina, ali samo del, ki je potreben za zadovoljitev 
ključnih deležnikov. 
V večini organizacij ni vzpostavljene strukturirane analize odločitev, na podlagi katere bi 
organizacije lažje sprejemale odločitev za določeno rešitev.  
5.4.6 Modeliranje odločitev 
Modeliranje odločitev je tehnika, ki prikazuje kako so ponavljajoče poslovne odločitve sprejete. 
Prikazuje kako so odločitve sprejete s pomočjo podatkov in znanja. Modeliranje se lahko 
uporablja tako za enostavne, kot kompleksne odločitve. Odločitveni modeli so povezani s 
procesi, organizacijo in uspešnostjo. Predstavlja odločitve s pomočjo analitičnega vpogleda.  
 
Vrste odločitvenih modelov 
• Odločitvene tabele so tabelarična predstavitev vhodov, ki s pomočjo poslovnih pravil 
in pogojev določijo enega izmed možnih rezultatov. Odločitvene tabele vsebujejo v 
stolpcih navedene pogoje, ki se nanašajo na določen podatkovni atribut, kot tudi stolpec, 
ki je možen rezultat. Odločitvena tabela je prikazana na sliki 23. 
 
Slika 23 Odločitvena tabela 
• Odločitvena drevesa predstavljajo poslovna pravila. Vsaka pot iz vozlišča je poslovno 
pravilo, medtem ko vsak list ponazarja določen podatkovni atribut. Odločitvena drevesa 
so uporabljena za prikaz določenih skupin pravil. Odločitveno drevo je prikazano na 
sliki 24. 
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Slika 24 Odločitveno drevo 
• Diagram odločanja s pomočjo zahtev predstavlja vizualno predstavitev informaciji, 
znanj in sprejemanja odločitev za bolj kompleksne odločitve. Diagram vsebuje 
odločitve (pravokotnik), vhodne podatke (oval), model znanja (pravokotnik z 
zaobljenimi koti), vir znanja (dokument). Diagram odločanja s pomočjo zahtev je 
prikazan na sliki 25. 
 
Slika 25 Diagram odločanja s pomočjo zahtev 
S pomočjo modeliranja odločitev zmanjšamo vpliv posameznika pri sprejemanju odločitev. Vse 
poslovne odločitve naj ne bi bile narejene s pomočjo te tehnike. Pomembne poslovne odločitve 
se obravnavajo ločeno in ta tehnika ni zadostna.  
 
V poslovni inteligenci je tehnika uporabljena za pripravo ponavljajoče odločevalne logike. Tak 
primer je prikaz elementov na poročilih in nadzornih ploščah, kot so uporaba barv, podatkovno 
vodena opozorila in drugi.  
5.4.7 Modeliranje procesov 
Po BABoK standardu je modeliranje procesov standardiziran grafični model uporabljen za 
prikaz poteka dela in je osnova za analizo procesov [8].  
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Modeliranje procesov prikazuje sekvenčni tok dela ali aktivnosti. Poslovni, sistemski, 
aplikativni so nekatere vrste modelov. Model procesa je sestavljen iz aktivnosti, dogodkov, 
smer toka, točk odločitev, povezav in vlog. 
 
Tipi procesnih modelov 
Obstaja več različnih tipov procesnih modelov. Nekaj od njih je prikazanih na spodnjih slikah. 
• Diagram poteka dogodkov  
 
Slika 26 Diagram poteka (BABoK) 
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• Diagram aktivnosti 
 
Slika 27 Diagram aktivnosti (BABoK) 
5.4.8 Razčlenitev dekompozicije  
Razčlenitev dekompozicije, z namenom lažjega opravljanja dela ter razumljivosti, omogoča 
razdelitev procesov, funkcijskih enot, in končne procese v manjše segmente. Razdelitev večjih 
komponent v manjše omogoča lažje sledenje in merjenja dela znotraj vsake komponente. Vsaka 
komponenta je ločen gradnik, ki opisuje nadrejeni gradnik funkcionalne dekompozicije. Vsaka 
komponenta ima lahko samo eno nadarjeno komponento. 
Primer funkcionalne dekompozicije je prikazan na sliki 28. 
 
Slika 28 Razčlenitev dekompozicije (BABoK) 
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S tehniko funkcionalne dekompozicije ob razdelitvi procesov na podprocese, določimo kaj 
bomo razdelili, kako bomo razdelili in do kakšne mere bomo razdelili komponente.  
V poslovni inteligenci je tehnika funkcionalne dekompozicije pogosto uporabljena. S pomočjo 
tehnike znotraj posameznih procesov definiramo katere mere in indikatorji so pomembni 
oziroma imajo največji vpliv.  
Ker je proces priprave rešitev poslovne inteligence in podatkovnega skladišča zelo kompleksen 
s pomočjo funkcionalne dekompozicije razdelimo posamezne aktivnosti razvoja v več 
aktivnosti, ki se lahko izvajajo vzporedno.  
Funkcionalno dekompozicijo pogosto v času planiranja poslovne analize uporabimo za 
razčlenitev dela (work breakdown), kjer delo razdelimo na posamezne naloge, aktivnosti, 
rezultate. Pri izgradnji podatkovnega skladišča lahko s pomočjo razčlenitve dela definiramo 
koliko dela je potrebnega za pripravo posamezne tabele dejstev in dimenzije, ki sat osnovi 
podatkovnega skladišča.  
Poznamo različna orodja in tehnike funkcionalne dekompozicije: drevesna in gnezdena 
struktura, diagram primera uporabe, odločitvena drevesa, miselni vzorci ter odločevalni modeli.  
5.4.9 Analiza prednosti, slabosti, priložnosti in nevarnosti (SWOT) 
Tehnika analiza prednosti, slabosti, priložnosti in nevarnosti (SWOT) je preprosta in zelo 
učinkovita tehnika v poslovni analizi. KRATICA SWOT se uporablja za merjenje prednosti 
(S), slabosti (W), priložnosti (O) ter nevarnosti(T)[7].  
 
S pomočjo SWOT analize poslovni analitik analizira tako notranje, kot zunanje dejavnike pri 
strateških odločitvah. Kot notranje dejavnike se uporablja prednosti in slabosti, za zunanje 
dejavnike pa priložnosti in nevarnosti.  
SWOT analiza se izvaja na vseh ravneh organizacije, od organizacije kot celote, posameznih 
področji, poslovnih enot do posameznika. S pomočjo SWOT analize imajo deležniki celovito 
razumevanje vpliva, ki se izvaja s spremembami. Analiza se uporablja za: 
- vrednotenje celotne organizacije, 
- deljenje informaciji pridobljenih s strani deležnikov, 
- identifikacija optimalnih odločitev za dosego organizacijskih ciljev, 
- identifikacija potencialnih ovir pri implementaciji rešitev, 
- razvoj kriterijev za vrednotenje projektov na podlagi predstavljenih zahtev, 
- identifikacija šibkih področji, ki lahko vplivajo na izid zastavljenega cilja in 
- razvoj strategiji za obravnavo nepričakovanih nevarnosti. 
 
Prednosti (S) predstavlja vse kar ocenjena skupina naredi dobro. Lahko vključuje izkušene 
zaposlene, učinkovite procese, informacijske sisteme in vse druge interne dejavnike, ki 
pomagajo doseči zastavljen cilj 
Slabosti (W) aktivnosti, ki jih ocenjena skupina naredi slabo 
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Priložnosti (O) so zunanji dejavniki, ki jih lahko ocenjena skupina uporabi in ima pri tem 
korist. To so lahko novi trgi, nova orodja 
Nevarnosti (T) so zunanji dejavnik, ki negativno vplivajo na ocenjeno skupino. Med nevarnosti 
sodi vstop konkurenta na istem področju delovanja, ekonomski dejavniki, in drugi.  
 
V tabeli 7 je prikazan matrični SWOT model: 
 Prednosti Slabosti 
Priložnosti 
Kako lahko uporabimo 
prednosti zaposlenih za 
potencialne priložnosti? 
Lahko skupina zaposlenih 
uporabi priložnosti za 
zmanjšanje slabosti? Je 
priložnost garancija za 
razvoj novih rešitev. 
Nevarnosti 
Kako lahko skupina 
zaposlenih uporabi svoje 
prednosti za izogib 
nevarnostim. Lahko 
nevarnosti spremenimo v 
prednosti. 
Se lahko skupina razide, da 
se izogne nevarnostim. Ta 
kombinacija predstavlja 
najslabše možne scenarije. 
Tabela 7 Matrični SWOT model 
Poslovni analitik s pomočjo orodji poslovne inteligence, kot so analitična orodja in orodja za 
raziskovanje podatkov, oceni prednosti in slabosti organizacije. To sta dejavnika na katera ima 
organizacija vpliv.  
 
V poslovni inteligenci se SWOT analiza uporablja za analizo podatkovnega skladišča, 
poročilnih in analitičnih orodji, ETL orodji.  
5.5 Analiza zahtev in definicija modelov 
Pri modeliranju in določanju podatkovnih zahtev podprtih procesov se v poslovni analizi 
uporablja posebne tehnike za oblikovanje podatkov. Tehnike so podatkovno modeliranje, 
podatkovni slovarji, modeliranje odločitev, in analiza poslovnih pravil [8].  
Obstoječi podatkovni modeli pomagajo pri določanju dostopnosti podatkov, identifikacijo 
pomanjkljivosti, nekonsistentnosti ter slabe kvalitete podatkov. Če dokumentacija obstoječih 
sistemov ne obstaja, ali je zastarana je analiza podatkov in priprava dokumentacije lahko zelo 
zamudna. Poslovni analitik pri tej aktivnosti tesno sodeluje z podatkovnimi arhitekti izvornega 
vira, ter poskuša ob njihovi pomoči sestaviti podatkovni model.  
 
63 
 
Po zaključeni implementaciji je podatkovni model uporabljen za prikaz slike izvornih podatkov 
v podatkovnem skladišču. Celoten proces transformacije je prikazan s pomočjo diagrama toka 
podatkov. Naloga poslovnega analitika je identifikacija in definicija poslovnih pravil s katerimi 
se v fazi transformacije preverja integriteta podatkov. 
Za modeliranje in specifikacijo podatkov izvornih sistemov se poslovni analitik poslužuje: 
• analize obstoječih poročil ter definiranju, ali se jih implementira v orodjih poslovne 
inteligence 
• orodji poslovne inteligence s pomočjo katerih izvaja ad-hoc poizvedbe, podatkovno 
rudarjenje in pregled dogodkov za identifikacijo in specifikacijo vsebine, ki jih lahko 
reši proces poslovne inteligence 
Poslovni analitiki sodelujejo pri ocenjevanju potencialnih in predlaganih rešitvah, ki 
zagotavljajo podporo vsem zbranim poslovnim zahtevam. V poslovni inteligenci to pomeni 
priprava funkcionalnih specifikaciji za uporabo samopostrežni, analitičnih, vizualizacijskih 
orodji in pripravo nefunkcionalnih zahtev povezanih s kvaliteto podatkov, pravočasnostjo 
podatkov in učinkovitostjo poizvedb. 
Za analizi zahtev in definicijo modelov obstaja veliko različnih tehnik. Najbolj pogosto 
uporabljene v poslovni inteligenci so opisane v nadaljevanju. 
Tabela 8 prikazuje seznam tehnik uporabljenih pri analizi zahtev in definiciji modelov. 
Prevzemni in ocenjevalni kriteriji Prioritete 
Uravnoteženi kazalniki Modeliranje procesov 
Analiza poslovnih pravil Prototipi 
Analiza dokumentacije Modeliranje obsega 
Razčlenitev dekompozicije Diagram zaporedji 
Slovarček Seznam deležnikov 
Analiza vmesnikov Modeliranje stanj 
Intervjuji Primeri uporabe 
Meritve in ključni kazalci uspešnosti Ocenjevanje ponudnikov 
Analiza nefunkcionalnih zahtev Podatkovni slovar 
Opazovanje Diagram toka podatkov 
Modeliranje organizacije Modeliranje podatkov 
 Modeliranje odločitev 
Tabela 8 Seznam tehnik v fazi analize zahtev in definicije modelov 
V nadaljevanju so opisane tehnike poslovne analize, ki se najpogosteje uporabljajo v področju 
znanja analize zahtev in definicije modelov. 
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5.5.1 Podatkovni slovar 
Podatkovni slovar je tehnika, ki je namenja definiciji podatkov v sistemu. Za opis definicije je 
običajno je dovolj od 10 do 50 besed. V poslovni inteligenci so to v največji meri opisani atributi 
posameznih tabel v podatkovni bazi, kot je prikazano na sliki 29. Primer atributov, ki jih 
opisujemo so datum knjiženja, kategorija produktov, vrednost prodaje, tip prodaje, davčna 
številka stranke in podobno.  
Naloga poslovnega analitika v fazi poslovne analize je identifikacija izrazov in priprava 
podatkovnega slovarja z namenom lažje komunikacije med poslovnimi uporabniki in razvijalci 
sistemov.  
 
Slika 29 Primer podatkovnega slovarja (BABoK) 
Pripravljen podatkovni slovar je javen, dostopen vedno vsem. V ta namen je potrebno 
vzpostaviti enotno točko, kjer so zbrane vse definicije. Dostop do podatkovnega slovarja se v 
rešitvah poslovne inteligence vzpostavi lahko preko pripravljenih poročil. V poročilih je 
povezava do podatkovnega slovarja. Na ta način imajo vsi uporabniki poročevalnega sistema 
vedno dostop do definicij podatkovnega slovarja. 
 
Podatkovni slovarji so del celovitega pregleda tako arhitekture podatkovnega skladišča, vsebine 
podatkovnega skladišča, navodil za uporabo. So del priprave dokumentacije za rešitve poslovne 
inteligence. Zelo pogosto se uporabljajo v kombinaciji z entitetnim diagramom. 
Podatkovni slovarji v poslovni inteligenci imajo zelo pomembno vlogo. Vsebina, ki je zavedena 
v poslovnih slovarjih je ključna pri razumevanju sistema tako s strani poslovnih uporabnikov, 
kot s strani tehničnih uporabnikov. Pri tem je potrebno zavedanje, da se poslovni slovarji gradijo 
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za posamezen vir, kajti definicija poslovnega slovarja mora uporabniku jasno nakazati kaj je 
definicija izraza ter od kod prihaja.    
Sestavni del posameznega izraza v podatkovnem slovarju so:  
• naziv atributa,  
• drugo ime atributa,  
• opis atributa,  
• primer vrednosti atributa v obliki nekaj zapisov atributov, ali v primeru mere zapis 
številke. 
5.5.2 Analiza vmesnikov 
Tehnika analize vmesnikov omogoča pregled uporabniških vmesnikov z namenom 
pridobivanja odgovorov na vprašanja kot so: kje, zakaj, kako, kdaj in kdo so uporabniki sistema 
s katerim se zapisujejo podatki ali prenašajo podatki med sistemi [8]. 
Za rešitve poslovne inteligence je pomembno poznavanje celotnega procesa, ki ga pokriva 
posamezni vmesnik. Vrst vmesnikov je več, zato je pomembno, da se v fazi poslovne analize 
naredi pregled vseh. Vrste vmesnikov za analizo: uporabniški vmesniki, poslovni procesi, 
podatkovni procesi med sistemi, programski vmesnik za komunikacijo z drugimi sistemi (API). 
Definicija vmesnika, po BABoK standardu je prikazana na sliki 30. 
 
Slika 30 Definicija vmesnika (BABoK) 
S pomočjo analize vmesnika poslovni analitik pridobi naslednje informacije: 
• kdo uporablja vmesnik, 
• kakšne informacije se generirajo preko vmesnika ter količina le teh, 
• kdaj se informacije generirajo in kako pogosto, 
• kje se informacije generirajo, 
• zakaj je vmesnik pomemben, 
• kako je implementiran vmesnik. 
Analiza vmesnikov je pomembna že v začetni fazi poslovne analize, ker omogoča boljšo 
komunikacijo s poslovnimi uporabniki in hitrejše razumevanje zahtev. Za uspešno analizo 
vmesnikov poslovni analitik kombinira tudi tehnike analize dokumentacije, tehniko pregleda, 
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tehniko obsega modela in intervjuji, ker s tem dobi informacijo kateri vmesniki so relevantni v 
fazi poslovne analize. 
Pri analizi vmesnikov mora poslovni analitik voditi dokumentacijo v obliki zapisov, 
dokumentacije vmesnika in zaslonskih slik. Dokumentacija je pomembna v vseh fazah razvoja 
rešitve, tudi v tehnični implementaciji za razlago in razumevanje vsebine tehničnim 
uporabnikom.  
5.5.3 Analiza nefunkcionalnih zahtev 
Tehnika analize nefunkcionalnih zahtev, ki je imenovana tudi tehnika kvalitete sistema, je 
namenjena pregledu zahtevam kako učinkovit mora biti sistem [8]. Tehnika ocenjuje kako 
dobro se sistem obnaša in ne kakšne so funkcionalnosti sistema[5]. 
Nefunkcionalne zahteve so običajno opisne. V rešitvah poslovne inteligence in pripravi 
podatkovnih skladišč so primeri nefunkcionalnih zahtev v kakšnem času se mora izvesti 
polnjenje podatkovnega skladišča, koliko časa poteka razvoj nove vsebine v podatkovnem 
skladišču, koliko napak pri izdelavi poročila je sprejemljivih, v kolikšnem času se mora 
poročilo izvesti in druge. 
Nekaj nefunkcionalnih zahtev v rešitvah poslovne inteligence in razvoju podatkovnih skladišč: 
• dostopnost do zadnjih informaciji je v poslovni inteligenci ključna. Odstotek, koliko 
časa je sistem (podatkovno skladišče, poročilni sistem) nedostopen , mora biti 
minimalen 
• čas: koliko časa je potrebnega za prenos podatkov od vira do implementacije v 
podatkovnem skladišču, koliko časa je potrebnega za prikaz poročila 
• skalabilnost: ali je sistem poslovne inteligence zmožen, da se prilagaja povečanim 
zahtevam po obdelavi na predvidljiv način. 
• ponovna uporabnost: ali so pripravljene dimenzije v podatkovnem skladišču lahko 
uporabljene za več vsebin;  
• razširljivost: ali je sistem poslovne inteligence pripravljen na način, da je enostavno 
razširljiv 
• Uporabnost: koliko časa potrebuje uporabnik, da se nauči novega sistema, orodja 
 
Pri analizi nefunkcionalnih zahtev se v poslovni analizi postavijo trditve, kot so: uporabniki se 
morajo hitro privaditi na rešitev, čas učenja naj bo kratek; rešitve poslovne inteligence morajo 
v 90% časa prikazati rezultate v 5 sekundah. 
 
Nefunkcionalne zahteve igrajo pomembno vlogo pri tem, kako uporabniki sprejmejo rešitve 
poslovne inteligence. Pomembne pa so tudi pri zagotavljanju zadostni podpori funkcionalnim 
zahtevam. Nefunkcionalne zahteve ne smejo biti zaviralec implementacije in uporabe glavnih 
funkcionalnosti rešitev poslovne inteligence 
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5.5.4 Diagram zaporedji 
Diagram zaporedji je tehnika s katero se v poslovni analizi predstavi logični primer uporabe 
kako procesi sodelujejo med seboj v določenem scenariju z prikazom poteka ključnih 
informacij med procesi [8]. Diagram zaporedja prikazuje interakcijo med objekti, kako so 
povezani med seboj v tej fazi ni pomembno.  
Standardna notacija za prikaz diagrama zaporedji je UML notacija. 
V kombinaciji s tehniko uporabe primerov diagram zaporedji omogoča poslovnemu analitiku 
pridobiti podrobne informacije o predstavljenem primeru uporabe. S tem se poslovnemu 
analitiku omogoči lažje razumevanje poslovnega procesa, ki ga analizira. 
Primer diagrama zaporedji je prikazan na sliki 31. 
 
Slika 31 Diagram zaporedji (BABoK) 
Pri razvoju podatkovnih skladišč se tehnika diagrama zaporedja uporablja pri načrtovanju 
zajema podatkov, ETL procesa. 
Pri diagramu ETL procesa je opisan postopek od pridobitve podatkov na viru, do končne 
implementacije v podatkovno skladišče ali poslovno skladišče. Primer diagrama zaporedji za 
ETL proces je ponazorjen na sliki 32 
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Slika 32 Diagram zaporedji ETL Procesa 
5.6 Ocenjevanje rešitev 
Pogosto se v organizacijah dogaja, da le te ne izkoriščajo v popolnosti pridobljenih informaciji 
in analitike, ki jih prinaša implementacija poslovne inteligence v organizaciji. Poslovni 
uporabniki, ki se ne zavedajo moči poslovne inteligence, se v veliki meri ukvarjajo z zamenjavo 
obstoječih rešitev z rešitvami poslovne inteligence [8]. Primer take uporabe so korporativna 
poročila, ki so jih uporabniki imeli iz starih sistemov. Pri uporabi rešitev poslovne inteligence 
se še vedno oprijemajo starih navad in starih poročil, pri tem ne naredijo ključne spremembe 
pri uporabi pridobljenih informaciji. 
Poslovni analitiki raziskuje in ocenjujejo priložnosti za dodatno vrednosti, ki jo omogoča 
rešitev poslovne inteligence in to predstaviti poslovnim uporabnikom.  
 
Tabela 10 prikazuje seznam tehnik uporabljenih v ocenjevanju rešitev poslovne inteligence. 
Prevzemni in ocenjevalni kriteriji Meritve in ključni kazalci uspešnosti 
Uravnoteženi kazalniki Opazovanje 
Analiza poslovnih pravil Modeliranje organizacije 
Diagram toka podatkov Določanje prioritet 
Podatkovno modeliranje Modeliranje procesov 
Analiza odločitev Analiza in obvladovanje tveganj 
Modeliranje odločitev Seznam deležnikov 
Ocena dela in stroškov Ankete in vprašalniki 
Fokusirane skupine Analiza prednosti, slabosti, priložnosti in 
nevarnosti (SWOT) 
Razčlenitev dekompozicije Primer uporabe 
Slovarček Uporabniške zgodbe 
Izvajanje Intervjujev Ocena ponudnikov 
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Sledenje zahtevam  
Tabela 9 Seznam tehnik v fazi ocenjevanja rešitev poslovne inteligence 
V nadaljevanju so opisane tehnike poslovne analize, ki so za področje znanja ocenjevanje 
rešitev najpogosteje uporabljene.  
5.6.1 Ocenjevanje dela in stroškov 
Tehniko uporabljajo tako poslovni analitik, kot ostali deležniki pri napovedovanju stroškov in 
dela za dosego končnega cilja. Ocene podpirajo odločitve pri implementaciji poslovnih zahtev. 
Pri napovedovanju deležniki preverjajo:  
• stroške in potrebno delo za dosego cilja, 
• pričakovane poslovne izboljšave, 
• strošek projekta,  
• poslovno učinkovitost,  
• potencialno dodano vrednost rešitve,  
• strošek rešitve,  
• operativni stroški in  
• ocena morebitnih tveganj. 
Ocenjevanje ni enkratni proces, temveč se skozi poslovno analizo in implementacijo rešitve, ko 
ima poslovni analitik več informaciji. Zato je potrebno oceno prilagajati tekom implementacije.  
Obstaja več različnih tehnik ocenjevanja: 
- od vrha navzdol (top-down) se običajno uporablja pri fiksnem proračunu. Tehnika 
ocenjuje delo od zgoraj navzdol po hierarhiji.  
- od spodaj gor (bottom-up) ocenjuje rezultat, aktivnosti vseh deležnikov na najnižjem 
nivoju ter jih sešteva navzgor. Lažje je oceniti manjše segmente, kot večje. Ta tehnika 
je najbolj točna in jo je najlažje zagovarjati.  
- Parameterizirano ocenjevanje uporablja uravnotežene parametre za ocenjevanje. Primer 
izgradnje 1 dimenzije v 2 dnevih pomeni izgradnjo 20 dimenzij v 40 dneh.  
- ocenjevanje v iteracijah je tehnika kjer se ocenjuje podrobne aktivnosti znotraj ene 
iteracije. Ko se iteracija zaključi se naredi ocena nove iteracije dela na podlagi znanih 
rezultatov predhodne iteracije.  
- Delfi ocena uporablja oceno strokovnjakov ter izkušenj iz preteklosti. Vključuje 
primarno oceno, ki se jo uskladi z strokovnjaki na posameznem področju. 
- pri PERT oceni ima vsaka komponenta 3 vrednosti M, O, P. M pomeni najbolj 
najverjetnejšo oceno, O pomeni optimistično in P pesimistično oceno. PERT ocena je 
(1* O + 1  * P + 4 * M)/6 
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Pri ocenjevanju dela in stroškov pri poslovni analizi so v uporabi različne metode ocenjevanja, 
odvisno od vsebine, ki jo je potrebno implementirati ter od zahtev naročnikov. V kolikor prihaja 
zahteva iz višjih nivojev v organizaciji, ocena dela in stroškov ne vpliva veliko na samo 
odločitev o nadaljnjem delu, temveč se začne delo kar se da hitro izvajati. Pri zahtevah 
naročnikov na nižjih nivojih, je to ravno obratno. 
Veliko primerov je, ko je ocenjevanje dela kombinirano – pristop od zgoraj navzdol in od spodaj 
navzgor. Na stični točki se preveri oceni obeh metod ter na podlagi pridobljenih znanj in 
preteklih izkušenj uskladi končno oceno. V veliki meri se tu zanaša na izkušnje strokovnjakov, 
ki sodelujejo pri analizi ter kasneje tudi pri implementaciji rešitve. 
5.6.2 Ocenjevanje ponudnikov 
Tehnika ocenjevanja ponudnikov se uporablja, ko je rešitev delno razvita interno, delo s strani 
ponudnika oziroma, ko je v celoti razvita s strani ponudnika. Tehnika ocenjuje sposobnost 
ponudnika, da bo ustrezno zagotovil pričakovane rezultate glede na zahteve naročnika. Pri tem 
se ocenjuje finančno stanje ponudnika, kompetence zaposlenih, kompetence ponudnika za 
razvoj željene rešitve. Pri ocenjevanju se uporabljajo nefunkcionalne zahteve, kot je izkaz znanj 
in certifikatov zaposlenih pri ponudniku. 
 
Ocenjevanje se izvaja s pomočjo formalnih metod, kot so zahteva za informacijo (RFI), zahteva 
za ponudbo (RFQ), zahteva za predlog (RFP), zahteva za razpis (RFT). Ocenjevanje pa je lahko 
tudi neformalno s pomočjo priporočil. Priporočila se uporablja na podlagi dobrih izkušenj, ki 
jih imajo druge organizacije s tem ponudnikom. V tem primeru je lahko ponudnik za specifično 
opravljanja dela trenutno še manj kvalificiran, priporočila dobro izpeljanih projektov lahko 
izničijo to pomanjkljivost. Pri tem pa mora biti poslovni analitik pri izbiri ponudnika za 
implementacijo rešitev pazljiv, da priporočilo ni pristransko. 
 
S pomočjo analize ocene ponudnikov in izbire najboljšega ponudnika, lahko organizacija 
vzpostavi s ponudnikom profesionalen, korekten odnos. Dober odnos in znanje ponudnika je 
temelj za dobro opravljeno delo in dolgoletno sodelovanje.  
5.6.3 Uporabniške zgodbe 
Uporabniške zgodbe opisujejo funkcionalnosti, ki jih bo imel poslovni uporabnik oziroma 
naročnik rešitve poslovne inteligence s pomočjo kratke in jedrnate dokumentacije. Uporabljene 
so kot osnova za identifikacijo potreb ter z njihovo pomočjo definiramo prioritete, ocene ter 
planiramo izvedbo rešitve. Uporabniška zgodba ima definiranega uporabnika zgodbe, cilj 
katerega poskuša uporabnik doseči ter ostali informacije, ki so pomembne za razumevanje 
obsega uporabniške zgodbe.  
V splošnem uporabniške zgodbe odgovorijo na vprašanje kakšno dodatno vrednost prinaša 
rešitev za poslovnega uporabnika.  
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Pri rešitvah poslovne inteligence/podatkovnega skladišča se s pomočjo uporabniških zgodb 
identificira poslovna vprašanja na katera naj bi poslovni uporabnik dobil odgovor s pomočjo 
rešitve.  
Uporabniške zgodbe podajo pogled na proces iz višjega nivoja. Kot samostojna tehnika nima 
prave dodatne vrednosti, zato se jo kombinira z ostalimi tehnikami, kot je modeliranje 
podatkov, modeliranje procesov, pregled vmesnikov in tehnični pregled. 
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Poglavje 6 Model hitre zmage 
Priprava poslovnih zahtev za implementacijo poslovne inteligence je velikokrat težavna. Vsi 
deležniki v procesu ne vedo kakšne informacije sploh potrebujejo za opravljanje dela. Poleg 
tega se poslovni procesi, zaradi pritiskov po biti bolj uspešen, nenehno spreminjajo. S tem se 
spreminjajo tudi informacije in pridobivanje le teh. Tehnike opisane v 5 poglavju diplomskega 
dela so tiste, ki naj bi jih največ uporabljali pri izvajanju poslovne analize za področje poslovne 
inteligence. Vendar se kljub temu izkaže, da so lahko te tehnike premalo agilne ter ne sledijo 
hitrim zahtevam poslovnih uporabnikov v današnjem hitrem svetu. 
 
Velikokrat se v organizacijah zgodi, da je potrebno pripraviti analizo podatkov, pripravo poročil 
hitro, pri tem pa biti tudi agilen. S klasičnimi projekti in klasičnimi tehnikami poslovne analize 
za področje poslovne inteligence je to nemogoče. Zato se pri razvoju poslovne inteligence 
poslovni analitiki poslužujejo poslovne analize s pomočjo modela hitre zmage.  
 
Model je učinkovit pristop za pridobivanje, validacijo in komunikacijo zahtev za pripravo 
rešitev poslovne inteligence[13]. Namen modela je pripraviti celovito, poslovno usmerjeno 
rešitev poslovne inteligence na hiter način, pri tem pa upoštevati vse faze poslovne analize na 
enostavnejši način.  
Model je sestavljen iz 8 procesno usmerjenih metod, ki omogočajo poslovnemu analitiku 
izvedbo dela hitreje, v več iteracijah z različnimi funkcijskimi skupinami deležnikov. Poslovni 
analitik se osredotoča predvsem na pridobivanje zahtev poslovnih deležnikov, ki imajo visok 
vpliv na poslovanje ter nizko tveganje [13].  
Cilj modela je poslovnim uporabnikom v 90 dneh pripraviti rešitev, ki bo imela močan vpliv 
na njihovo poslovanje.  
Pri tem si poslovni analitik pomaga z 8 procesno usmerjenimi metodami [13]: 
1. aspiracijsko modeliranja za pridobivanje širše slike poslovanja, 
2. analiza ključnih vprašanj za pridobivanja informaciji in postavljanja prioritet, 
3. informacijsko modeliranje za pripravo celovite informacijske slike, 
4. pregled in razčlenjevanje poročil  za validacije informacijskih modelov,  
5. transformacija za premoščanje vrzeli med poslovnim svetom ter informatiko,  
6. analiza virov podatkov za vzpostavitev dostopa do podatkov ter mapiranja podatkov, 
7. planiranje aktivnosti za pripravo celovitega plana izvedbe rešitve, 
8. harmonizacija za dokumentacijo končne rešitve. 
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Metode od 1 do 3 so namenjene pridobivanju ključnih informaciji s strani deležnikov. Pri tem 
se postavijo poslovne prioritete za hitre zmage in definicija potrebnih informaciji s katerimi 
lahko dosežemo hitre zmage.  
Metode od 4 do 8 so namenjene poslovni analizi s pomočjo katerih se ugotovljene zahteve in 
potrebe ustrezno dokumentira ter postavi akcijski načrt izvedbe. 
 
Po modelu hitre zmage naj bi bil čas potreben za izvedbo pridobivanja ključnih informaciji s 
strani deležnikov v času od 4 do 8 ur. Medtem, ko je čas za celovito poslovno analizo odvisen 
od dosegljivosti resursov za pridobivanje informaciji. Zaključek celotne poslovne analize po 
tem modelu je v manj kot tednu dni. 
 
Vse tehnike opisane v poglavju 5 pomembno prispevajo pri uresničevanju modela hitre zmage. 
Od tehnik za planiranje poslovne analize do tehnik za ocenjevanje rešitev. Pomembnost tega 
pristopa je način uporabe tehnik. Poslovni analitik, ki izvaja poslovno analizo po modelu hitre 
zmage mora poznati vse tehnike, ki so mu na voljo, da lahko v danih trenutkih uporabi oziroma 
kombinira različne tehnike poslovne analize na hiter, prilagojen način.  
Poleg tega mora poslovni analitik zelo dobro poznati poslovni proces, ki ga obravnava ter kaj 
so trenutni ključni izzivi poslovnih deležnikov.  
Poslovni analitik pri tej metodi daje velik poudarek na končnih pričakovanjih deležnikov 
vključenih v model. Če se v klasičnih poslovnih analizah dogaja, da deležniki lahko niso 
zainteresirani za rešitev, je tu ravno nasprotno. Deležniki se zavedajo pomembnosti rešitev, 
zavedajo se kako jim lahko rešitev poslovne inteligence pomaga, zato so dodatno motivirani pri 
deljenju informaciji. Posledično so take poslovne analize zelo uspešne. 
6.1 Aspiracijsko modeliranje 
Namen aspiracijskega modeliranja je pridobivanje ključnih informaciji s strani deležnikov. V 
tem delu mora poslovni analitik spoznati kakšno je trenutno stanje v poslovanju, zakaj deležniki 
potrebujejo poslovno inteligenco, kje vidijo prednosti ter kakšna so pričakovanja vseh 
deležnikov [13].  
Aspiracijsko modeliranje je skupinsko viharjenje možganov z različnimi funkcijskimi 
skupinami s strani poslovnih deležnikov in informatike. 
V času aspiracijskega modeliranja poslovni analitik zajame samo tiste zahteve posameznih 
deležnikov, ki jih imajo deležniki najvišje na prednostnem seznamu. Kakršnokoli zapletanje v 
podrobne debate ni namenjeno temu delu in se jih ne vključuje. 
Rezultat aspiracijskega modeliranja je vpogled v poslovno okolje, procese. Poleg tega pa daje 
poslovnemu analitiku tudi moč za učinkovito upravljanje in kontroliranje pričakovanj 
deležnikov. 
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6.2 Analiza ključnih vprašanj 
V kolikor želi poslovni analitik vzpostaviti rešitev z vpogledom v podatke, ki so relevantni, 
pravočasni in imajo vpliv na poslovanje, mora poznati ključna strateška, taktična in operativna 
poslovna vprašanja s katerimi se odločevalci odločajo vsak dan[13]. 
 
Ker vsa vprašanja niso enako pomembna, je rezultat te metode identifikacij ključnih kritičnih 
vprašanj. Ključna kritična vprašanja so tista, ki jih odločevalci postavijo vsak dan ob prihodu 
na delovno mesto, ob odhodu, ob odločanju – tista, ki imajo res vpliv na posameznikovo 
odločanje. Primer takega vprašanja je: »Kot poslovni odločevalec, lahko izgubite službo, če ne 
znate odgovoriti na poslovno vprašanje«. 
Namen analize ključnih vprašanj je identifikacija in prioritizacija ključnih vprašanj 
odločevalcev in pričakovani odgovori. 
 
Rezultat analize se uporablja za naslednje 3 namene: 
1. Validacija vsebine pridobljene v naslednjih korakih poslovne analize. 
2. Za zagotovitev samopostrežnega poročanja ter pripravljenih analitičnih zmogljivosti 
pripravljenih v rešitvah poslovne inteligence.  
3. Za nadzor pričakovanih poslovnih rezultatov.  
6.3 Informacijsko modeliranje 
Informacijsko središče je logična predstavitev informaciji, ki jih potrebujejo poslovno 
odločevalci za učinkovito merjenje in nadzor poslovanja. V tem koraku poslovni analitik 
dokumentira mere – dejstva in njihove povezave z lastnostmi poslovnega procesa – 
dimenzijami [13]. 
Dimenzije postavijo dejstva v kontekst poslovanja z odgovorom na vprašanja, kot so »kdo, kaj, 
kdaj, kako, kje«. Grafična predstavitev je predstavljena na sliki ter se imenuje pajkova mreža. 
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Slika 33 Pajkova mreža 
Namen metode je grafična predstavitev informaciji za boljše razumevanje ključnih vprašanj s 
strani poslovnih deležnikov. 
 
Metoda predstavlja pomemben napredek pri pridobivanju zahtev s strani poslovnih deležnikov 
za poslovno inteligenco, ker deluje na način, kot razmišljajo poslovni deležniki. Pri tem se 
prikaže vse potencialne povezave med merami in dimenzijami, brez potrebe, da jih poslovni 
uporabniki eksplicitno navedejo. Moč mreže je še posebej izražena, ker lahko poslovni 
uporabniki odkrijejo neomejeno možnost poslovnih vprašanj ter odgovorov, ki jih lahko 
pridobijo s pomočjo rešitev poslovne inteligence.  
 
Pri pridobivanju zahtev na ta način je pomembno, da se poslovne uporabnike pred delavnico 
ustrezno izobrazi o načinu dela s pajkovo mrežo. Pri tem se poslovnim uporabnikom predstavi 
mere (središče mreže) in dimenzije. Identifikacija ključnih vprašanj in predstavitev le teh v 
pajkovi mreži je najlažja predstavitev poslovnim uporabnikom kako deluje pajkova mreža. 
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6.4 Pregled in razčlenjevanje poročil 
Pregled in razčlenjevanje poročil je tehnika validacije pridobljenih zahtev uporabljena za 
zagotovitev pravilnosti informacijskega modeliranja. Deluje na način, da primerja pridobljene 
informacije iz pajkove mreže z obstoječimi poročili, ki jih uporabljajo deležniki. Pri tem 
preverja ali struktura bodočih informaciji zadosti potrebam[13]. 
 
Namen metode je zagotovitev pravilnosti in celovitosti informacijskega modela z primerjavo 
vsebine modela s trenutno uporabljenimi poročili. 
 
Vsako poročilo je razčlenjeno na: kvantitativne vrednosti (vrednost prodaje) in kvalitativne ali 
opisne informacije (datum, stranka, produkt). Za izvedbo tega koraka je potrebno preveriti 
naslove stolpcev v poročilih, datumske formate in vsebino, ki se prikazuje v poročilih. Ob tem 
je potrebno biti pozoren na različne izpeljane mere. 
Seznam, ki ga poslovni analitik pridobi s pomočjo razčlenjevanja poročila se primerja z pajkovo 
mrežo. Kvantitativne mere se poveže z merami, kvalitativne informacije se poveže z 
dimenzijami. V kolikor se izkaže, da nekega podatka ni na pajkovi mreži, je potrebno le to 
posodobiti. 
 
Poleg primerjave s pajkovo mrežo, je potrebno narediti tudi primerjavo s ključnimi vprašanji 
pridobljenimi v metodi analize ključnih vprašanj in le te po potrebni dopolniti. 
6.5 Transformacija 
Model transformacije pomaga usklajevati pogled na isti proces s strani poslovne perspektive in 
informacijske perspektive. To je mogoče narediti s pomočjo transformacije poslovno določenih 
informacijskih modelov v obliko, ki jo razume tehnologija[13].  
Transformacija premošča vrzel s hitro in enostavno transformacijo pajkove mreže v obliko in 
jezik, ki jo razumejo tehnologi: zvezdna shema.  
Zvezdna shema je enostavna shema podatkovnega skladišča. Pojem zvezdna shema je zaradi 
diagrama, ki je podoben zvezdi z točkami, ki izhajajo iz središča. Središče sheme predstavlja 
tabelo dejstev, povezane točke pa dimenzije[1]. 
Tabela dejstev vsebuje poslovne mere in povezovalne ključe, ki mere povezujejo na vsako 
dimenzijo. 
Dimenzije so tabele, ki vsebujejo primarne ključe za povezovanje na tabelo dejstev ter povezane 
kategorizirane informacije s dimenzijskimi hierarhijami. 
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Slika 34 Zvezdna shema [12] 
Postopek transformacije pajkove mreže v zvezdno shemo: 
1. Kreiranje tabele dejstev, kjer iz pajkove mreže prenesemo kvantitativne vrednosti. 
2. Kreiranje tabel dimenzij za vsako dimenzijo iz pajkove mreže. 
3. V vsaki dimenziji zvezdne sheme določi kategorizirane atribute 
4. V vsaki dimenziji zvezdne sheme kreiraj generični identifikator (ID). To je primarni 
ključ dimenzije 
5. Kopiraj primarni ključ posamezne dimenzije ter ga uvrsti v seznam tabele dejstev 
6.6 Analiza virov podatkov 
Z metodo analize virov podatkov v poslovni analizi se identificira lokacija potrebnih podatkov 
ter obseg le teh skupaj z dostopnostjo in ustreznostjo.  
V analizi virov podatkov se poslovni analitik v poslovni analizi ukvarja predvsem z 
dostopnostjo tistih podatkov, ki jih potrebuje za odgovore na zbrana poslovna vprašanja pri 
zbiranju zahteve. Bolj podrobno, s pomočjo analize vira, poslovni analitik natančno pozna 
kateri atributi v določeni tabeli na viru pomagajo pri kreiranju tabel dejstev in dimenzij. 
Namen analize virov podatkov je podati odgovor na 3 vprašanja[13]: 
1. Ali so podatki na voljo? Ali obstajajo v obliki, ki je potrebna? Če ni, ali se jih lahko 
tako pripravi? 
2. Ali so podatki dostopni? Ali obstajajo pravice za dostop do podatkov, ali je dostop do 
podatkov onemogočen? 
3. Ali so podatki dovolj kakovostni? Ali se lahko zanesemo na podatke za poslovne 
odločitve? 
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Metoda analize virov podatkov je v modelu hitre zmage najbolj pomembna. Zahteva močno 
sodelovanje med poslovnim delom in IT-jem.  
6.7 Planiranje aktivnosti 
Za hitro in učinkovito izvedbo je pomembno, da se vse zbrane zahteve združi v strateško 
izvedbeni načrt z veliko verjetnostjo uspeha. S pomočjo pripravljenega načrta poslovni analitik 
vodi tako razvoj, kot ustrezno komunicira z deležniki glede pričakovanih rezultatov 
implementacije glede na postavljene prioritete[13].  
S pomočjo poslovne analize zbiranja zahtev in dokumentacije, ki jo je poslovni analitik zbral v 
fazi analize poročil, transformacije ter analize virov podatkov lahko učinkovito pripravi plan 
izvedbe. 
Cilj je izdelava izvedbenega plana z nizkim tveganjem za izvedbo zbranih zahtev, hitro kolikor 
je mogoče. Prav tako pomemben del pri izdelavi hitrih rešitev je ponovna uporaba opravljenega 
dela. S ponovno uporabo opravljenega dela lahko iz majhne rešitve zgradimo veliko. Vsak 
poslovni proces ki je transformiran v pajkovo mrežo in zvezdno shemo je del zase. To pa ne 
pomeni, da ne moremo uporabiti že izdelanih delov za nove poslovne zahteve, ali za dopolnitev 
obstoječih. Tako mora imeti poslovni analitik v mislih, da lahko v obstoječo tabelo dejstev doda 
nove mere, ali uporabi obstoječe dimenzije v novih tabelah dejstev. Na ta način se na dolgi rok 
razvije shema poslovnih potreb cele organizacije.  
Pri planiranju aktivnosti je pomembna dokumentacija odločitev, premišljanj in odvisnosti z 
namenom lažjega usklajevanja z ključnimi deležniki pri razvoju rešitev poslovne inteligence.  
6.8 Harmonizacija 
Zadnja metoda v verigi modela hitre zmage je priprava dokumentacije, kjer so zapisane vse 
ugotovitve in priporočila. Dokumentacija je pomembna za potrditev deležnikov ter za 
informiranje poslovnih uporabnikov in IT strokovnjakov, ki niso bili prisotni v poslovni analizi.  
Pri pripravi dokumentacije je zelo pomemben pristop poslovnega analitika. Ta se mora zavedati 
kaj je vsebina dokumentacije, zakaj se dokumentacijo pripravlja in kaj je namen dokumentacije. 
Pri pisanju dokumentacije poslovne analize je pomembno, da se jo piše na način, da bralcu z 
malo poslovnega znanja opis pove toliko, da bo razumel kontekst dokumentacije. Poslovni 
analitik se mora počutiti dolžnega za pripravo dokumentacije tako poslovnim deležnikom, kot 
IT strokovnjakom. S tem olajša razumevanje na obeh straneh. 
S pomočjo različnih tehnik poslovne analize, kjer so izhodi razni diagrami, modeli je 
dokumentacija boljša, saj omogoča vizualni pogled na informacije[8]. Prav tako je pomembna 
vključitev različnih slik in primerov uporabe za izogib nerazumevanju.  
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Ker je namen modela hitre zmage biti hiter je tudi pri dokumentaciji pomembna hitra povratna 
informacija deležnikov. Priprava dokumentacije je zadnja faza poslovne analize pred 
implementacijo rešitve, zato so v tej fazi vsi deležniki spoznajo s pričakovanji rešitve ter se 
morajo s tem tudi strinjati. 
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Poglavje 7 Sklepne ugotovitve 
Veliko organizaciji se sooča z vprašanjem kako podatke pretvoriti v uporabne informacije. 
Nekatere organizacije še vedno v temni dobi analitike, kjer so prave informacije pomanjkljive 
oziroma jih sploh ni v procesu odločanja.  
 
Živimo v dobi, kjer vsak dan nastanejo velike količine podatkov in organizacije jih lahko dokaj 
enostavno shranjujejo. Vsi podatki pa nimajo enake vrednosti, zato je potrebno iz kopice 
informaciji in podatkov pridobiti tiste ključne, ki pomagajo poslovnim uporabnikom pri 
vsakodnevnih procesih in odločanju. Kljub veliki količini informaciji se večina odločevalcev v 
organizacijah še vedno odloča na podlagi intuicije, namesto da bi se zanašali na podatke, znanje 
in izkušnje. Takšna podjetja uporabljajo podatke in informacije, le zato, da potrdijo intuicije 
odločevalcev. 
Podjetja, ki uporabljajo podatke, znanje in izkušnje za poslovne odločitve, so korak pred 
ostalimi. V takih podjetjih se odločevalci odločajo hitreje, hitreje krožijo informacije, 
izboljšano je sodelovanje med oddelki, kultura podjetja je agilna, kreativna, inovativna, 
povezovalna in sodelovalna.  
Podpora pravilni uporabi podatkov za poslovno odločanje je poslovna inteligenca. Cilj 
poslovne inteligence je sprememba podatkov v take informacije in znanje, ki pomaga pri 
poslovnih odločitvah.  
Za pravilno uporabo podatkov in informaciji morajo poslovni uporabniki pridobiti iz podatkov 
prave informacije, ki jim pomagajo odgovoriti na poslovna vprašanja. Pridobiti prave 
informacije s strani poslovnih uporabnikov v množici informaciji in podatkov je naloga 
poslovne analize ter poslovnega analitika. Na kakšen način in katere potrebe in zahteve poslovni 
analitik pridobi v fazi poslovne analize je odvisno od znanj, kompetenc, izkušenj, orodji in 
tehnik poslovne analize.  
 
V diplomskem delu sem se osredotočil na tehnike poslovne analize za področje poslovne 
inteligence po BABoK vodniku. Tehnike pomagajo poslovnemu analitiku v različnih fazah 
poslovne analize. Dosledna in pravilna raba tehnik poslovne analize na področju poslovne 
inteligence izboljša učinkovitost poslovnih analitikov tako pri izvabljanju zahtev, potreb, kot 
tudi pri razumevanju le teh. Posledica učinkovitega zajema in razumevanja zahtev in potreb je 
hitrejši razvoj rešitev poslovne inteligence ter pravilne, hitre odločitve poslovnih uporabnikov 
s pomočjo pridobljenih informaciji.  
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Pri pregledu tehnik sem prišel do ugotovitve, da je lahko ena tehnika uporabljena v več različnih 
fazah poslovne analize, odvisno od namena uporabe. Tehnike poslovne analize se močno 
prepletajo in dopolnjujejo. Za uspešno poslovno analizo ni dovolj poznavanje samo nekaterih 
tehnik, temveč mora poslovni analitik poznati vse in jih med seboj povezovati. V skoraj vsaki 
tehniki so prisotne metode drugih tehnik in le na ta način so pridobljene informacije za potrebe 
poslovne inteligence dovolj kakovostne. 
 
Izvajanje poslovne analize pa ni vedno strukturiran enovit proces, ampak se prilagaja glede na 
potrebe deležnikov. V primeru, da želijo deležniki hitro dobiti rešitev poslovne inteligence je 
pristop k poslovni analizi drugačen. Le ta mora biti izvedena hitro, uporabljene tehnike so 
prilagojene. Po mojih izkušnjah je način hitre zmage pri implementaciji poslovne inteligence 
pogosto uporabljen predvsem na začetku razvoja poslovne inteligence, kjer želimo hitro dobiti 
promotorje poslovne inteligence. Te lahko dobimo z ustreznimi hitrimi rezultati, ki pomagajo 
poslovnim uporabnikom pri vsakodnevnih odločitvah. 
 
Pomemben delež za uspešno poslovno analizo je priprava poslovnega analitika na poslovno 
analizo. Ta je tako pomembna, kot je pomembno pridobivanje zahtev in potreb. Poslovni 
analitik, ki nima dovolj vsebinskega znanja o obravnavani domeni, bo izvedel poslovno analizo 
slabše, ne bo razumel vseh vsebinskih zahtev poslovnih uporabnikov. S tem se bo povečalo 
število iteraciji, podaljšala se bo implementacija ter posledično bodo poslovni uporabniki 
nezadovoljni. 
 
Ključ organizaciji, ki so uspešno implementirala rešitve poslovne inteligence, so visoko 
kvalificirani poslovni analitiki ter kakovostno izvedena poslovna analiza s pomočjo opisanih 
tehnik v diplomskem delu.
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